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Consideramos que las agencias de publicidad juegan un rol importantísimo y 
estratégico, convirtiéndose muchas veces en un aliado para las empresas, a 
quienes ayudan a crear valor, desarrollar, construir y mantener sus marcas.  
 
Además, construyen un posicionamiento claro de la marca, dando a conocer 
los beneficios funcionales, diferenciales y emotivos, su personalidad y logran 
comunicar su esencia, aunado al desarrollo de estrategias de comunicación. 
Gracias a esto se crea una diferenciación significativa con la competencia, ya 
que hay un mayor entendimiento del consumidor. 
 
Para nosotros fue fundamental y clave reconocer que, como muchos de los 
problemas a nivel empresarial no tienen un origen exclusivamente de 
comunicación o de orden publicitario, es de vital importancia dar énfasis en el 
desarrollo de criterios de análisis de data y situación del mercado, así como 
la implementación de estrategias de marketing que permitan mejorar el 
funcionamiento general de la empresa para una eficiente y eficaz toma de 
decisiones. 
 
Alrededor de nuestros últimos 18 meses de trabajo para la Caja Rural de 
Ahorro y Crédito CRAC INCASUR, hemos podido ir experimentando nuevos 
retos como el hecho de trabajar bajo presión por solicitud de la cuenta, 
realizar investigación y recopilación de data de manera ágil, eficaz y eficiente, 
para entregar un reporte y contenido de calidad en el menor tiempo posible 
orientado al producto más destacado de la empresa y materia de la presente 
investigación, el Producto Crédito Vehicular de Caja Rural de Ahorro y 










Como parte encargada del Área de Marketing & Publicidad de la empresa 
para el presente trabajo, realizamos recopilación y análisis de data, 
descripción de procedimientos, tarifarios y características, así como un 
respectivo análisis situacional de contexto general, briefing publicitario y 
matriz de segmentación aplicado al producto estrella: Producto Crédito 
Vehicular de Caja Rural de Ahorro y Crédito INCASUR, el cual está 
orientado a un segmento y público especifico, y se encuentra contenido en el 
Capítulo I: Pliego mínimo de marketing de nuestro presente Plan de Tesis. 
 
Como parte del Capítulo II: Propuesta, desarrollamos un análisis situacional 
del contexto para el producto crédito vehicular, así como la justificación, el 
objetivo publicitario, descripción estratégica y conceptual de la propuesta, 
diseño operativo tanto de medios como de programación de actividades, 
presupuesto, cronograma y una matriz de control y evaluación la cual 
contempla los objetivos, metas, indicadores, fuentes de verificación, 
instrumentos y frecuencia que necesitamos considerar para el correcto 
seguimiento y evaluación de resultados de nuestro denominado: Sistema de 
gestión publicitaria para reposicionar el producto Crédito Vehicular de 
Caja Rural de Ahorro y Crédito Incasur. 
 
Finalmente, en el Capítulo III: Realización de Acciones Publicitarias, se 
consideró un acercamiento activo y real ya a nuestra propuesta misma, 
mediante el desarrollo de los respectivos briefs que servirán de soporte e 
insumo para la ejecución de cada una las 4 acciones estratégicas principales 
consideradas en nuestro Sistema de gestión, así como sus respectivos 
planes de producción, fichas técnicas y procesos de realización. 
 
Como equipo, consideramos que pese a las dificultades iniciales y del 
transcurso de todo el proceso, aprendimos a sobrellevar, conocernos, 
conversar, asignarnos roles y tareas específicas, procurando en todo 
momento el diálogo continuo entre nosotros y fundamentalmente con los 
X 
 
directivos y encargados de las áreas respectivas, lo mismo que nos permitió 
generar una sinergia de ideas que sumaron en beneficio de la empresa. 
 
Para nosotros como bachilleres de la Escuela de Publicidad y Multimedia, 
esta experiencia representó una enorme oportunidad y a la vez un desafío el 
cual nos permitió desarrollar aún más nuestras habilidades y dar un aporte 
con propuestas reales que sean a su vez estratégicas y altamente creativas. 
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As the persons responsable for the Marketing & Advertising Area of the 
company for the present work, we did collection and analysis of data, 
description of procedures, rates and characteristics, as well as the situational 
analysis of the general context, advertising briefing and segmentation matrix 
applied to the star product: Vehicle Credit Product of Caja Rural de Ahorro 
y Crédito INCASUR, which is oriented to a specific segment and public, and 
is contained in Chapter I: Minimum marketing specifications of our Thesis 
Plan. 
 
As part of Chapter II: Proposal, we developed a situational analysis of the 
context for the vehicle credit product, as well as the justification, the 
advertising objective, strategic and conceptual description of the proposal, 
operational design of both media and activity scheduling, budget, schedule 
and a matrix of control and evaluation which includes the objectives, goals, 
indicators, sources of verification, instruments and frequency that we need to 
consider for the correct monitoring and evaluation of results of our 
denominated: Advertising management system to reposition the product 
Vehicle Credit of Caja Rural de Ahorro y Crédito Incasur. 
 
Finally, in Chapter III: Realization of Advertising Actions, an active and 
real approach to our proposal was considered, through the development of 
the briefs that will serve as support and input for the execution of each of the 
4 main strategic actions considered in our Management System, as well as 
their respective production plans, technical sheets and implementation 
processes. 
 
As a team, we believe that despite the initial difficulties and the course of the 
entire process, we learned to cope, to know each other, to converse, to assign 
specific roles and tasks, always seeking a continuous dialogue between 
ourselves and fundamentally with the managers of the respective areas, the 
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same thing that allowed us to generate a synergy of ideas that added to the 
benefit of the company.  
 
For us as graduates of the School of Advertising and Multimedia, this 
experience represented a great opportunity and at the same time a challenge 
which allowed us to further develop our skills and give a contribution with real 
proposals that are at the same time strategic and highly creative. 
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Credit, vehicles, taxi. 
1 
 
CAPÍTULO I: PLIEGO MÍNIMO DE MARKETING 
 
1. Pliego mínimo de marketing 
1.1. Información básica de la cuenta 
 Razón social: CRAC INCASUR S.A. 
 Marca: Caja Incasur 
 RUC: 20455859728 
 Estado de la empresa: Activo 
 Tipo de empresa:  Persona jurídica Institución financiera 
 Fecha de inscripción: 12/01/2011 
 Fecha de inicio de actividades: 12/01/2011 
 Sistema de emisión de comprobantes: Computarizado 
 Sector económico de desempeño: Caja Rural de Ahorro y 
Crédito. 
 Actividad principal: Ahorro y crédito.  
 Dirección: Av. Juan Vidaurrázaga 112A - Parque Industrial - 
Arequipa. 
 Teléfono: 054232436. 
 Correo electrónico:  atencionalcliente@cajaincasur.com.pe 
 Página web:  
http://www.cajaincasur.com.pe 
 Gerente general: Cecilia Alejandra Rodriguez Vargas 













1.1.2. Fundamentos de la cultura organizacional 
 Misión 
Satisfacer las necesidades financieras de los micros y 
pequeños empresarios mediante productos y servicios 
accesibles y rentables, buscando una relación de largo plazo. 
 
 Visión  
Ser una institución líder en el logro del bienestar del cliente a 
través del acceso a servicios financieros para la micro y 




Sentir fervor para lograr un objetivo o propósito. 
 Respeto: 
Valorar a la persona, brindarle buen trato y la atención 
debida para lograr un ambiente de confianza mutuo.  
 Integridad: 
Obrar con rectitud y probidad inalterables. 
 Innovación: 
Ser capaces de cambiar las cosas partiendo desde un 
nuevo enfoque. 
 Responsabilidad: 
Es la acción conjunta para lograr un objetivo común, 
anteponiendo la meta del equipo antes que la individual. 
 Flexibilidad: 
Tener la capacidad de adaptarse a nuevas circunstancias. 
 Trabajo en equipo: 
Es la acción conjunta para lograr un objetivo común, 






Fuente: Caja Rural de Ahorro y Crédito Incasur 
1.1.3. Objetivos empresariales 
1.1.3.1. Objetivo general 
Lograr inclusión financiera de una minoría a la que 
frecuentemente se le niega el acceso al crédito. 
Brindar productos pasivos (CTS, DPF, DPF Jubilación, 
etc.), con las mejores tasas disponibles en el mercado.  
 
 
1.1.3.2. Objetivo específico 
Fomentar una renovación del parque automotor de la 
ciudad, mediante el producto crédito vehicular.  
Incrementar el capital de CRAC Incasur, basado en los 
fondos aportados por los ahorristas en los productos 
pasivos. 


























1.1.4.1. Principales funcionarios 
 Gerente General 
Cecilia Alejandra Rodriguez Vargas 
e-mail: crodriguez@cajaincasur.com.pe 
 
 Gerente de Negocios 
Mónica Zúñiga Huaytani 
e-mail: mzuniga@cajaincasur.com.pe 
 
 Gerente de Administración y Finanzas 
Úrsula Hermoza Polar 
e-mail: uhermoza@cajaincasur.com.pe 
 
 Gerente de Riesgos 
Jorge Arce Rodríguez 
e-mail: jarce@cajaincasur.com.pe  
 
 Gerente de Auditoria Interna 
Luis Benavente Coaguila 
e-mail: lbenavente@cajaincasur.com.pe    
 
 Gerente de Tecnología de la Información 
Antonio Villaverde Yumbato  














1.1.5. Marco legal 
Las cajas municipales de ahorro y crédito, fueron creadas por el 
D.L. 23039, norma que regulaba el funcionamiento de las cajas 
municipales ubicadas fuera del perímetro de lima y callao. En mayo 
de 1990 fue promulgado el D.S. 157-90ef, el cual adquiere 
jerarquía de ley por el decreto legislativo 770 en 1993. 
En la actualidad la ley 26702, ley general del sistema financiero y 
del sistema de seguros y ley orgánica de la superintendencia de 
banca y seguro promulgada en diciembre de 1996, dispone en su 
quinta disposición complementaria que las cajas municipales como 
empresas del sistema financiero sean regidas además por las 
normas contenidas en sus leyes respectivas. 
Las cajas municipales como empresas financieras están 
supervisadas por la superintendencia de banca y seguros y el 
banco central de reserva, sujetándose a las disposiciones sobre 
encaje y otras normas obligatorias, así mismo de acuerdo a ley son 
miembros del fondo de seguro de depósitos. la ley general permite 
el crecimiento modular de operaciones de las instituciones 
financieras, así la caja Incasur, una de las instituciones no 
bancarias que cumplen con los requisitos exigidos para poder 
operar nuevos productos y servicios, según lo dispone el art. 290 
de la ley general. 
 
1.2. Reseña histórica 
Siempre confiados en el desarrollo de la economía de nuestra 
región los señores François Patthey y Mario Morriberón tuvieron 
en el año 2009 la idea de crear una entidad financiera, y luego 
de cumplir con los exigentes requerimientos de la 
superintendencia de banca, seguros y AFP finalmente un viernes 
02 de noviembre del 2011 a las 9:00 horas caja rural de ahorro y 
crédito Incasur abrió las puertas de su oficina principal en el 




1.3. Descripción de producto vehicular 
1.3.1.1. Crédito Vehicular1 
1.3.1.1.1. Descripción: 
El crédito vehicular, es un producto diseñado 
especialmente para taxistas, brindándoles la 
facilidad para acceder a un auto nuevo y de altas 
características, acompañado de un pack de 
servicios compuesto de GPS y seguro, en cuotas 
cómodas y programas de pago sencillos. 
1.3.1.1.2. Características: 
 Financiamiento de hasta el 90% del valor del 
vehículo. 
 Plazo hasta 5 años. 
 Incluye GPS y seguro. 
1.3.1.1.3. Requisitos: 
a) Taxistas: 
 Recibo de agua o luz de la vivienda. 
 DNI vigente. 
 Edad mínima: 19 años. 
 Sustento de experiencia como taxistas. 
(brevete, constancia de afiliación, 
Fotocheck, contrato de alquiler de vehículo) 
b) Personas dependiente: 
 Recibo de agua o luz de la vivienda. 
 DNI vigente. 
 Edad mínima: 19 años. 
 3 últimas boletas de pago. 





                                                                    
1  Caja Rural de Ahorro y Crédito Incasur (2016). Manual de Crédito Vehicular – Anexo2. (Operaciones y 
Métodos). Perú, Arequipa: Oficina Principal. 
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c) Persona natural con negocio: 
 Recibo de agua o luz de la vivienda. 
 Sustento de ingreso del negocio. 
 Edad mínima: 19 años. 
 12 meses de experiencia del negocio.    
 
1.3.1.1.4. Ventajas 
 Cuotas cómodas y programas de pago 
sencillos. 
 Protección y seguimiento de vehículo 24/7 
mediante dispositivo GPS. 
 Seguro contra todo riesgo o pérdida total. 
 Evaluación rápida y personalizada. 




La empresa tiene la obligación de difundir 
información de conformidad con la ley n° 28587 y el 
reglamento de transparencia de información y 
contratación con usuarios del sistema financiero, 
aprobado mediante resolución SBS n° 8181-2012. 
1.4. Precio 
1.4.1.- Crédito vehicular2 
El crédito vehicular, es un producto diseñado especialmente 
para taxistas, brindándoles la facilidad para acceder a un auto 
nuevo y de altas características, acompañado de un pack de 
servicios compuesto de GPS y seguro, en cuotas cómodas y 
programas de pago sencillos. 
 
 
                                                                    
2 Caja Rural de Ahorro y Crédito Incasur (2014). Tarifario de Crédito Vehicular – Anexo1. (Operaciones y 
Métodos). Perú, Arequipa: Oficina Principal. 
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1.5. Procedimientos para el Crédito Vehicular 
1.5.1 Flujograma del procedimiento de promoción, evaluación y 
aprobación. 3 
                                                                    
3  Caja Rural de Ahorro y Crédito Incasur (2016). Manual de Crédito Vehicular – Anexo2. (Operaciones y 



























                                                                    
4  Caja Rural de Ahorro y Crédito Incasur (2016). Manual de Crédito Vehicular – Anexo2. (Operaciones y 




1.7.1.- Target:  
Hombres de 19 a 70 años con buena calificación financiera y 
con como máximo 3 deudas en entidades diferentes, de nivel 
socioeconómico C, D, de la región Arequipa, que buscan 
adquirir o renovar su unidad de taxi mediante un crédito 
vehicular rápido y accesible. 
1.7.2.- ¿Quiénes y cuántos son?5 
25,000 taxistas 
Con autorización SETARE: 8,500 
Permiso provisional: 12,500 
Sin permiso: 4,000 
1.7.3.- Actitudes del consumidor frente a la marca y producto 
Según el estudio del mercado de productos financieros 
dirigidos a taxistas en la ciudad de Arequipa a noviembre de 
2016, elaborado para CRAC Incasur en un universo de 19,950 
taxistas, vemos que el nivel de confianza que les inspira la 
marca a los encuestados es 3.97 en promedio (en una escala 
del 1 al 7, donde 1 es muy poca confianza y 7 es mucha 
confianza).  
Muchas veces las percepciones de desconfianza, sobre todo 
hablando de productos financieros, nacen cuando los clientes 
no llegan a entender bien los productos y costos asociados. 
1.7.4.- ¿Cuál es el posicionamiento que tiene la marca? 
De acuerdo al Top of Mind de instituciones que ofrecen 
créditos vehiculares para taxistas, Incasur se encuentra muy 
bien posicionada, ya que es la institución que se le viene a la 
mente en primer lugar a la mayoría de los encuestados 




                                                                    
5 Aurum, Consultoría&Mercado (2016). Estudio del mercado de productos financieros dirigidos a taxistas en la 
ciudad de Arequipa – Anexo4. (Mercado&Regiones). Perú, Arequipa. 
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1.7.5.- Qué debe decir la publicidad 
(Aspectos racionales, ventajas competitivas y 
diferenciales) 
 Vamos creciendo juntos. 
 Deja de pagar alquiler, paga tu auto propio. 
 El producto crédito vehicular, brinda al amigo del 
volante un paquete completo compuesto por SOAT, 
GPS y seguro, con aras de retomar los beneficios con 
boticas, Arcángel y Mifarma. 
 Respaldo del grupo inca. 
 Reajuste de cuota previa evaluación anual. 
 Tasas competitivas. 
 Flexibilidad en los requisitos de crédito. 
 Asesoría antes, durante y después del crédito 
vehicular. 
 
1.7.6.- Acciones que realiza la marca. (comparado con la 
competencia) 
 Activaciones en mercados. 
 Aniversarios de comités de taxi. 
 Programas radiales. 
 Difusiones en redes sociales. 
 Publicaciones en periódicos y revistas.  
 
1.7.7.- Aspectos emocionales 
El producto crédito vehicular de Caja Incasur actualmente 
representa un medio para generar crecimiento y desarrollo 
económico para micro-empresarios, estabilidad, confianza y la 








1.7.8.- Reason Why  
Crédito Vehicular 4 Ruedas – Nuestro crédito considera tus 
futuros ingresos. 
Consumidor - ¿Por qué? 
Crédito Vehicular 4 Ruedas – Porque nuestro crédito vehicular 
ofrece 4 Ruedas para taxi.  
 El producto Crédito Vehicular 4 Ruedas busca asociar: 
o Atributos racionales:  
 Rapidez en el desembolso de sus créditos, 
la confianza y el respaldo del grupo inca y 
la supervisión de la SBS (superintendencia 
de banca, seguros y AFP). 
o Atributos emocionales: 
 Relacionados al deseo de superación, 
generación de fuente de ingreso familiar, 
patrimonio, capacidad de auto 
sustentación, independencia económica y 
promover emprendimiento. 
 
1.7.9.- Respuesta deseada 
La publicidad promociona un conjunto de beneficios 
completamente diferenciales con respecto a la competencia. 
 
 ¡En Incasur hay un producto creado especialmente para 
mí! 
 ¡El crédito vehicular de Incasur es rápido, confiable y sin 
tanto papeleo! 








1.7.10.- Información de la marca: 






























                                                                    
6  Aurum, Consultoría&Mercado (2016). Estudio del mercado de productos financieros dirigidos a taxistas en la 







































1.7.10.1.- Estrategia de posicionamiento 
La empresa no dispone de estrategia de 
posicionamiento y/o tratamiento de marca, así que 
se vio la necesidad de realizar un Contrabrief en 
este apartado, el cual da un acercamiento al 
Capítulo II de la Propuesta Publicitaria. 
 
 
1.7.10.2.- Gestión de Marca (Que se busca transmitir con 
el nombre o logotipo que la representa): 
Estabilidad, confianza, solidez y crecimiento a nivel 
sur del Perú. 
 
1.7.10.3.- Manual de Identidad7 
Si cuenta con manual de identidad visual como 
















                                                                    
7  Caja Rural de Ahorro y Crédito Incasur (2014). Manual de Identidad Visual – Anexo3. (Operaciones y 




1.8. Matriz de segmentación 
1.8.1.- Intermediarios 
INTERMED. REALES POTENCIALES FUTUROS 
















































08. GOBIERNO REGIONAL 









1.9.- Perfil de segmento (s) 
Hombres de 19 a 70 años con buena calificación financiera y con como 
máximo 3 deudas en entidades diferentes, de nivel socioeconómico C, 
D, de la región Arequipa, que buscan adquirir o renovar su unidad de 
taxi mediante un crédito vehicular rápido y accesible. 
 
1.10.- Competencia 
1.10.1.- Información de la competencia8 
 
INSTITUCIÓN FINANCIERA CRÉDITO 
Mitsui Auto Finance Crédito vehicular plan taxi 
Edpyme Acceso Crediticio Crédito vehicular autos GNV 
CRAC Cusco Crédito para uso personal o servicio de 
taxi 
BBVA Consumer Finance Autos crédito convencional 
CMAC Sullana Autos crédito empresarial 
CMAC Arequipa Crédito vehicular para uso particular y 
empresarial (Movitaxi) 
Banco Financiera Crédito vehicular 
Financiera Proempresa Pro vehículo 
 














                                                                    
8 Aurum, Consultoría&Mercado (2016). Estudio del mercado de productos financieros dirigidos a taxistas en la 
ciudad de Arequipa – Anexo4. (Mercado&Regiones). Perú, Arequipa. 
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CRÉDITO Crédito vehicular 
pandero 
ASPECTOS DIFERENCIALES - Posicionamiento en el 
mercado 
- Cuotas competitivas 
 
1.10.1.2.- Líder, y principal competidor 
 





1.10.1.3.- Slogan del principal competidor 
 “Tu auto nuevo es posible” 
 
1.10.1.4.- Público objetivo al que se dirige cada competidor: 
Personas con la necesidad de adquirir una unidad para 
uso personal o para trabajo de taxi, de nivel 












1.11. Perfil de medios9 
Las radios que los encuestados más escuchan son:  
 Radio exitosa (28.0%) 
 Radio nueva Q(19.5%)  




























                                                                    
9 Aurum, Consultoría&Mercado (2016). Estudio del mercado de productos financieros dirigidos a taxistas en la 
















Los periódicos o diarios que más leen los encuestados son:10 
 El popular (33.0%) 
 Trome (31.0%) 















                                                                    
10 Aurum, Consultoría&Mercado (2016). Estudio del mercado de productos financieros dirigidos a taxistas en la 













Desconexión del cliente 
potencial con respecto a 
la marca crédito vehicular 
4 ruedas para taxi. 
 
Pérdida de seguidores y 
de interacción en redes 
sociales. 
Incapacidad de generar 
estrategias para captar 
nuevos clientes 
Migración del cliente 
potencial a Sitios Web de 
la competencia. 
EFECTO 1 EFECTO 2 EFECTO 3 EFECTO 4 
Confusión al momento de 
asociar los beneficios y 





Entendimiento poco claro 
acerca de las preferencias 
y comportamiento de 
compra. 
Desconocimiento del 
cliente con respecto a los 
servicios online del 
producto vehicular. 
Problema 
A abril del 2017, el posicionamiento de marca del producto Crédito Vehicular de Caja Rural de Ahorro y Crédito 
Incasur es de 52 puntos porcentuales en el mercado actual, no logrando los 73 puntos porcentuales esperados. 
CAUSA 1 CAUSA 2 CAUSA 3 CAUSA 4 
Insuficiente presencia y 
recordación de marca en 
el producto estrella 
Crédito Vehicular 4 
Ruedas para taxi. 
Percepción confusa del 
producto vehicular 
en medios digitales y 
redes sociales. 
Ineficiencia al momento 
de realizar  un 
seguimiento al cliente 
potencial. 
Confusión al momento de 
encontrar la información y 
beneficios del producto 
estrella en la web 
CAUSA SECUNDARIA 1 CAUSA SECUNDARIA 2 CAUSA SECUNDARIA 3 CAUSA SECUNDARIA 4 
Ausencia de lineamientos 
visuales y directrices de 
tipo branding y 
merchandising del 
Producto Vehicular. 
Contenido de baja calidad 
y que no conecte 
emocionalmente con 
cliente. 
No disponer de 
lineamientos CRM 
automatizados para 
registro y seguimiento de 
clientes. 
Sitio Web poco intuitivo, 






3. Matriz de Alternativas 
3.1. Matriz de la propuesta, acciones, objetivos y resultados esperados 
 


















































Caja Rural de 














corporativa y una 
unidad 
conceptual de la 
marca mediante 
un Manual de 
Identidad Oficial 
y Merchandising 
para el producto 
estrella 
 
El Manual de 





valorada por parte 
de la cuenta y del 
público objetivo, el 
cual tiene un 
impacto directo 
sobre el awareness 
y posicionamiento 

















nuestra marca en 
Medios Digitales 
y Redes Sociales 
El Relanzamiento 




oportunidad con la 
cual podemos dotar 
a la marca de una 























El Registro de 
datos, representa 
un elemento de 
valor estratégico 
diferencial muy 
valioso frente a la 
toma de decisiones 


























3.1.1. Promesa Central 
Una experiencia ágil, segura y diferenciada a través de 
un Producto de Crédito Vehicular orientado a fomentar el 
crecimiento, desarrollo e independencia económica en un 
clima de confianza, transparencia, apertura y respaldo, 
entendiendo las necesidades y características de cada 
cliente. 
 
3.1.2. Soportes de la Promesa 
Será una clave fundamental para Incasur establecer 
puentes con mensajes directos al corazón, de esta forma 
los atributos sensibles serán los protagonistas frente a los 
atributos racionales del Producto Vehicular en redes 


























Sistema de gestión publicitaria para reposicionar el producto Crédito 
Vehicular de Caja Rural de Ahorro y Crédito Incasur, en vehículos 
menores dirigido a taxistas con un N.S.E. C y D.  
 
 
2. Análisis Situacional del Contexto (Background)  
 
Uno de los problemas preliminares identificados principalmente se encuentra 
relacionado en materia de una adecuada Gestión Estratégica de Marca o 
también denominada Branding Estratégico.   
 
Como muestra el estudio de mercado realizado por la Consultora AURUM, la 
empresa Incasur posee una aceptable recordación, notoriedad y 
reconocimiento de marca, no obstante, revela también que no se está dando 
el debido énfasis en aspectos fundamentales como la Creación de Imagen y 
la Asociación de Atributos, Beneficios y Actitudes hacia la Marca, 
fundamentalmente en lo que al Producto Crédito Vehicular concierne, tal 
como lo podemos ver en el siguiente cuadro:  
 
 
Fuente: Keller (1993), Capital de Marca Basado en el Consumidor (CBBE) 
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Según el último estudio de mercado desarrollado por la Consultora 
Aurum: 
 
- En el Top of mind de instituciones que ofrecen créditos 
vehiculares para taxistas, Incasur se encuentra muy bien 
posicionada, ya que es la institución que se le viene a la mente 
en primer lugar a la mayoría de los encuestados (14.5%). Esta 
es una ventaja que tiene Incasur sobre sus competidores, ya 
que ser la institución más recordada incrementa la posibilidad 
de compra.  
 
- En cuanto al conocimiento de instituciones que ofrecen 
servicios financieros al sector de taxis, Incasur se encuentra en 
primer lugar junto a Pandero, siendo conocidas por el 40.5% 
de los encuestados. 
 
- Analizando específicamente a Incasur y la percepción que se 
tiene sobre esta institución, vemos que el nivel de confianza 
que les inspira a los encuestados es 3.97 en promedio (en una 
escala del 1 al 7, donde 1 es muy poca confianza y 7 es 
mucha confianza).  
 
Esta calificación es la que realmente debemos mejorar mediante una 
campaña de comunicación que haga énfasis, de manera clara, simple y 
directa, en las características del producto: Crédito Vehicular de Incasur; 
ya que muchas veces las percepciones de desconfianza, sobre todo 
hablando de productos financieros, nacen cuando los clientes no llegan a 
entender bien los productos y costos asociados.  
 
En cuanto a las ventajas con las que cuenta Incasur, destaca, como ya 
se mencionó, ser la institución de mayor recordación en la mente de los 
encuestados, lo cual necesariamente no se traduce en la creación de 
imagen y asociación, ni mucho menos en el incremento del volumen de 
ventas que tanto desea la empresa. 
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Fuente: KELLER, K. (1993). “Conceptualizing, measuring, and managing customer-based brand equity”, Journal of 
Marketing, 57, January, pp. 1-22. 
 
 
Pese a que reconocemos que una clara desventaja para la institución 
está referida a la variable Precio del Marketing, como su costo de crédito, 
y que uno de los aspectos más importantes para los clientes potenciales 
es contar con tasas de interés accesibles ya que precisamente los altos 
intereses fueron el motivo por el que el 30% de los encuestados, según el 
estudio, que sí conocen la institución nunca han solicitado un préstamo, 
consideramos que mediante el discurso, tono, forma y estrategias de 
comunicación basadas en RES (Racionalidad, Emoción y Sensorialidad) 
podemos lograr que estas no se tornen tan aparentes comunicando las 











El conocimiento y tratamiento de la marca, representa un pilar 
estratégico fundamental en la creación de notoriedad e imagen 
corporativa, los cuales convierten, otorgan y participan en la creación de 
valor, solidez, respaldo y fortaleza en la comunicación corporativa. 
 
En un primer alcance o nivel, la notoriedad, se encuentra ligada a la 
presencia y evocación del reconocimiento de marca, mediante el uso de 
diversos recursos tanto de construcción de la marca, lineamientos 
visuales, manual de identidad y recordación de marca, en otras 
palabras, la toma de conciencia por parte del consumidor de la 
existencia de la marca Caja Incasur. 
 
En un segundo nivel tenemos a uno de los aspectos menos 
desarrollados en líneas generales al momento del planteamiento y 
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generación de estrategias basadas en gestión de marca, el cual es la 
Construcción de Imagen y Familiaridad la de Marca, este elemento en 
específico muchas veces poco comprendido está basado 
fundamentalmente en la asociación de atributos, beneficios, actitudes y 
significados a nivel conativo, emocional y afectivo, siendo estos 
precisamente componentes-piezas fundamentales para nuestra 
propuesta, la manera de cómo el público nos asocia, muchas de estas 
están determinadas por una imagen gráfica familiar y de uso diario, que 
configuran el significado de la marca para el consumidor.   
 
Se percibió que la gestión de marca del producto crédito vehicular no 
era la adecuada, ya que actualmente no se generan estrategias ni 
acciones publicitarias basadas en fomentar la confianza ni desarrollar 
vínculos favorables actitudinales, afectivos y de comportamiento cliente-
marca. 
 
Para nosotros como publicistas y encargados del Área de Promoción & 
Marketing, consideramos que es necesario e imprescindible desarrollar 
este segundo nivel no abordado previamente; La imagen y familiaridad 
de la marca; mediante lo que denominamos “Sistema de gestión 
publicitaria para reposicionar el producto Crédito Vehicular de Caja 















4.1. Público objetivo 
 
Hombres de 19 a 70 años con buena calificación financiera y con 
como máximo 3 deudas en entidades diferentes, de nivel 
socioeconómico C, D, de la región Arequipa, que buscan adquirir 





5% del Universo (4,000 taxistas sin permiso y con necesidad de 




- Imagen.  
- Reposicionamiento de Marca. 
4.4. Continuidad 
 



















                                                                    
11 Aurum, Consultoría&Mercado (2016). Estudio del mercado de productos financieros dirigidos a taxistas en la 
ciudad de Arequipa – Anexo4. (Mercado&Regiones). Perú, Arequipa. 
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Fuente: KELLER, K. (1993). “Conceptualizing, measuring, and managing customer-based brand equity”, Journal of 
Marketing, 57, January, pp. 1-22. 
 
5. Descripción estratégica 
 
5.1 Estrategia de Posicionamiento y Propuesta 
Como pudimos ver en el Análisis Situacional del Contexto 
(Background), salta a la vista que no es suficiente que recuerden, 
noten y/o reconozcan la marca, sino fundamentalmente que 
asocien atributos y generen engagement hacia marca, y de esta 
manera generar un lazo estable y duradero que fortalezca la 
relación con los clientes actuales y genere buenas sensaciones y 
atracción para con los clientes potenciales y futuros, aprovechando 







5.2 Tipos de Estrategias Propuestas:  
 
5.2.1   Diferenciación 
Un posicionamiento eficaz inicia con una diferenciación, es 
decir, diferenciar realmente la oferta de mercado de la 
compañía para que entregue mayor valor a los 
consumidores. Una vez que la empresa ha elegido una 
posición deseada, debe tomar medidas firmes para entregar 
y comunicar esa posición a sus consumidores meta. 
 
5.2.2   Comparativa o Persuasiva 
La publicidad persuasiva o publicidad comparativa está 
basada en que la compañía compara directa o 
indirectamente su marca con otra u otras, tratando de 
persuadir a los consumidores de que una marca ofrece más 
por menos. Esta estrategia se vuelve más importante 




5.2.3   Asociación  
Mientras que la competencia destaca el valor de la cuota y 
tasas de interés más bajo, buscamos que Incasur 
establezca relaciones y asociaciones afectivas con sus 
clientes a través del mensaje, reposicionando un concepto 
de superación, independencia económica y fuente 
generadora de ingreso. 
 
5.2.4   Insights 
Se trata de lograr que las empresas puedan conectarse 
emocionalmente con los consumidores y de esta forma, se 
geste la ansiada relación de confianza y fidelidad. 
Es por esto que un estudio del consumidor basado en 
insights indaga a profundidad acerca de las verdaderas 
motivaciones del consumidor para adquirir el producto 
vehicular.  
 
5.3. Enunciado de Posicionamiento (Statement):  
“El producto Crédito Vehicular de Caja Rural de Ahorro y Crédito 
Incasur representa un medio para generar crecimiento y desarrollo 
económico para micro-empresarios, estabilidad, confianza y la 
posibilidad de lograr una independencia económica, todo esto de 
una manera rápida, confiable y sin tanto papeleo, porque con el 
Crédito Vehicular de Caja Incasur: ¡Ahora sí dejas de pagar 
alquiler y pagas tu auto propio!” 
 










5.5. Descripción de la Propuesta: 
Nuestra propuesta creativa incluye una serie 
de acciones estratégicas organizadas y 
cronogramadas basadas en técnicas de 
Branding Estratégico, las cuales incluyen y 
abarcan 4 pilares de acción fundamentales: 
1) Branding & Merchandising.   2) 
Campaña Digital de Relanzamiento de 
Marca en Facebook. 3) Gestión de 
Clientes Vía Base de Datos de CRM 
Analítico y 4) Relanzamiento de la Nueva Página Web. Las cuales se 
ejecutarán y serán medidas en momentos respectivos. 
La primera acción denominada: Branding & Merchandising incluye el 
desarrollo de un Manual de Identidad, instrumento fundamental que 
establece las normas básicas de uso y lineamientos visuales del arte, 
fotografía, colores, tipografías, y sus aplicaciones cromáticas así como las 
restricciones en aplicación del nuevo logotipo. De la misma forma el 
desarrollo de Merchandising Corporativo, en el cual se incluyen una serie 
de Piezas Indispensables para los patios concesionarios como: Agendas, 
Lapiceros, Globos, Tacos, Carrito BTL Promocional Oficial 4 Ruedas, Kits 
oficiales para los vehículos, souvenirs y obsequios para activaciones, etc. 
Trabajar una Plataforma de Gestión de Clientes Vía Base de Datos de 
CRM Analítico facilita la segmentación de los datos, por ende, la 
administración de la información es mucho más efectiva; ayuda en los 
procesos de ventas; mejora las campañas de mail masivos, maximiza los 
tiempos y sirve de plataforma para la ejecución de nuevas estrategias y 
campañas centradas en el usuario. 
Mediante la Campaña Digital de Relanzamiento de Marca en Facebook y 
la creación de un nuevo Sitio Web se busca tener presencia constante en 
medios digitales siendo esto un factor muy importante para el 
reposicionamiento de marca, la exposición del nuevo estilo visual y tono 
comunicacional en medios on-line y desarrollar técnicas de Posicionamiento 
SEO y Marketing Digital. 
 
 
“Sistema de gestión 
publicitaria para 
reposicionar el producto 
Crédito Vehicular de Caja 






5.6.1. Eje de la Campaña  
 
Ayudar a los clientes de crédito vehicular para taxi, 
financiándoles un vehículo totalmente propio, bajo el 
concepto, “Deja de pagar alquiler, mejor trabaja para 




5.6.2. Estrategia de medios 
  
Como parte de nuestra propuesta: Sistema de Gestión 
Publicitaria para reposicionar el producto Crédito 
Vehicular de Caja Rural de Ahorro y Crédito Incasur, 

















5.6.3. Justificación en la selección del canal12 
 
A enero del 2018 Facebook contó con cerca de 2.167 













Se tomó la decisión de utilizar Facebook por encima de cualquier otra 
plataforma por varios motivos estratégicos clave, el primero de ellos es que 
esta Red Social, en comparación con Whatsapp, YouTube, Instagram, Twitter 
y Snapchat, es la que actualmente cuenta con mayor número de usuarios 
activos en nuestro rango de edad esperado y esta segmentado mucho mejor 
de acuerdo al perfil del público objetivo real y potencial de Incasur que revela 
nuestra última investigación. Segundo, esta plataforma a diferencia de las 
demás, tiende a lograr un mayor tráfico de audiencia de valor hacia el sitio 
web del Producto Crédito Vehicular 4 Ruedas de Incasur, lo cual es 
fundamental como parte de nuestras acciones de web y social media, así 
como del sistema de gestión propuesto en general. Tercero, el administrador 
de anuncios y publicidad de pago que posee esta plataforma, nos permite 
crear y desarrollar estrategias digitales, medir resultados de conversión y 
orientar un presupuesto específico de una manera más eficaz y eficiente. 
                                                                    















ACTIVIDADES DIARIAS EN FACEBOOK 
Publicación de contenidos Engagement: Conexión e interacción 
empática con los usuarios 
Revisión de analíticas para ver gestión Hacer “me gusta” y responder a los 
comentarios 
Monitorización y análisis de la actividad 
con la comunidad, empoderar a 
miembros más relevantes 
Revisión y respuesta a mensajes 
Atención al cliente 
ACTIVIDADES GENERALES  DE GESTIÓN DE MARCA Y CAMPAÑA DE 
REPOSICIONAMIENTO 
Personalizar cabecera, imagen de 
fondo y publicaciones con imagen de 
marca: Logotipo, tipografía, colores. 
 
Utilizar el hashtag #4Ruedas en todas las 
publicaciones. 
Crear una campaña de anuncios en 
Facebook con el objetivo de aumentar 
comunidad en seguidores y así generar 
notoriedad de marca. 
 
Compartir noticias y novedades 














































































OTROS CONTENIDOS ESPORÁDICOS 
Agradecimientos al alcanzar una X cantidad 
de fans 
Agradecimiento a los fans por el apoyo 
Celebración días festivos Concursos online 
Pedir “me gusta” y “compartir” mediante 
publicaciones 
Creación y gestión de eventos 
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MEDIOS DEL SISTEMA DE GESTIÓN PUBLICITARIA PARA REPOSICIONAR EL 




























 Creación de 
Logotipo Oficial de 
Producto Vehicular. 
 
 Creación Kit 4 






 Creación de Totem y 
Triángulos 









Banners, Flyers de 
Cotización, Volantes, 
Automóvil Taxi BTL) 
































































n del Look & Feel 
del Sitio Web. 
 
 Diseño y 
Desarrollo de la 




 Aplicación de 
técnicas de 
posicionamiento: 




 Evaluación de los 
principales KPI, 



















PRESUPUESTO PARA EL SISTEMA DE GESTIÓN PUBLICITARIA PARA 
REPOSICIONAR EL PRODUCTO CRÉDITO VEHICULAR DE CAJA 




























1. Consideramos que con 10 unidades vendidas por año el sistema esta 
autofinanciado. 
2. Si se vendieran 15 unidades se lograría una utilidad del 50% sobre la 
inversión. 




                                                                    
13 Caja Rural de Ahorro y Crédito Incasur (2017). Presupuesto Completo – Anexo 11. (Oficina Principal – 
Marketing e Inteligencia Comercial). Perú, Arequipa 
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Detalle Total S/ %
Merchandising 17,888.80       45%
Manual de Identidad 2,000.10         5%
Gestión de Redes Sociales 14,400.00       36%
CRM 1,534.00         4%
Web 4,200.80         10%
Total Proyecto (incl. IGV) 40,023.70       100%





Sub Total I.G.V. Total (S/)
Merchandising        15,160.00           2,728.80       17,888.80 
Ambientador 500 0.87             435.00           78.30              513.30           
Globo 1,000 0.34             340.00           61.20              401.20           
Tapasol 500 9.40             4,700.00         846.00             5,546.00        
Tomatodo 500 2.40             1,200.00         216.00             1,416.00        
Lapicero 1,000 0.51             510.00           91.80              601.80           
Agenda De Bolsillo 500 3.15             1,575.00         283.50             1,858.50        
Llavero Destapador 2,000 0.51             1,020.00         183.60             1,203.60        
Manga 1,000 2.30             2,300.00         414.00             2,714.00        
Taco 500 1.40             700.00           126.00             826.00           
Auto Btl Credito Vehicular 4 Ruedas 1 420.00         420.00           75.60              495.60           
Caramelos Incasur 200 9.80             1,960.00         352.80             2,312.80        
Manual de Identidad          1,695.00              305.10         2,000.10 
Construcción, Diseño e Impreso de Manual de Identidad 1 1,695.00       1,695.00         305.10             2,000.10        
Gestión de Redes Sociales        14,400.00                    -         14,400.00 
Personal de Gestión de Redes 12 1,200.00       14,400.00       -                  14,400.00      
CRM          1,300.00              234.00         1,534.00 
Construcción & Diseño de Plataforma CRM 1 1,300.00       1,300.00         234.00             1,534.00        
WEB          3,560.00              640.80         4,200.80 
Construcción, Diseño & Programacion de Plataforma Sitio Web Corporativo1 3,560.00      3,560.00         640.80             4,200.80        
TOTAL DEL PROYECTO        36,115.00           3,908.70       40,023.70 
Detalle de Estructura de Costos (Expresada en Soles)






































































































TO DE MARCA: 
 
Cantidad: 








































Cada 6 Meses 






























































en el número 
de 
interacciones 


















































Cada 2 Meses / 6 
veces por año 
 
 






























































































Cada 6 Meses / 




9.1. Investigación de campo 
9.1.1. Encuesta14 
Mediante la ejecución de encuestas, se realizó una 
evaluación sobre nuestro reconocimiento de marca “Caja 
Incasur”  y la satisfacción que tienen los clientes con 
respecto al  producto estrella, el “Crédito Vehicular 4Ruedas” 
empleado para Taxi. 
 Objetivo General: 
Analizar el comportamiento y desempeño global de la 
marca con respecto al producto crédito vehicular. 
 Objetivos Específicos: 
Determinar el crecimiento en la presencia de marca y 
satisfacción del cliente con respecto al año anterior. 




 La encuesta consta de: 
o 23 preguntas de las cuales 11 son para el 
estudio de la imagen y 12 son sobre el 
producto vehicular. 
 La encuesta está dirigida a personas del NSE B C y D 
de entre 21 a 75 años de edad. 
 Se ha medido el 5% del universo de 4000 personas 
que, según el estudio de Aurum (2016), están 
trabajando de taxi en una unidad que no cumple con 





                                                                    
14 Caja Rural de Ahorro y Crédito Incasur (2017). Informe N058 - Investigación Encuesta - Anexo 6. (Marketing e 






A. Tipo De Preguntas: 
Para obtener la información que 
buscamos, utilizamos: 
 2 preguntas abiertas 
 16 preguntas cerradas 




1. ¿Es usted cliente de Caja Incasur? 
 
2. Marque con una “X” el producto y subproducto 
que tiene con nosotros. 
 
3. ¿Por qué medio se enteró de Caja Incasur? 
 
4. Si le menciono a Incasur, ¿cuál es la primera 
palabra o idea que se le viene a la mente? 
 
5. ¿Cuál es el nivel de confianza que le inspira 
Incasur? 
 
6. ¿Cómo calificaría el trato recibido, la rapidez 
del desembolso y la claridad de la información? 
 
7. ¿Usted se considera un cliente trabajador con 
capacidad y voluntad de pago? 
 
8. ¿Conoce los beneficios del producto estrella de 




9. ¿Cómo valoraría el pack de beneficios del 
producto estrella, el “Crédito Vehicular”? 
 
10. Entre sus ocupaciones, ¿Usted hace el 
servicio de taxi? 
 
11. ¿El vehículo que utiliza para trabajar de 
taxi es alquilado, propio totalmente pagado, 
propio pagando a plazos o cedido por un 
familiar? 
 
12. ¿Cuánto tiempo lleva haciendo el 
servicio de taxi como medio generador de 
ingresos? 
13. ¿Estaría interesado o dispuesto a 
adquirir un auto nuevo para trabajar en taxi? 
 
14. ¿Cuál sería el principal motivo que 
impulsaría la compra de un auto nuevo para 
taxi? 
15. ¿Mediante que opción de pago adquiriría 
usted el auto nuevo para taxi? 
 
16. ¿Escoge el auto por la marca o se deja 
llevar por el precio? 
17. ¿Qué marca de auto prefiere? 
 
18. ¿Cuánto está dispuesto a pagar por un 
auto? 
19. ¿Qué color de auto prefiere? 
 




21. Cuándo piensa en instituciones que 
ofrecen crédito vehicular para taxi, ¿Cuál es la 
institución que se le viene a la mente en primer 
lugar? 
22. ¿Qué importancia le daría a la 
posibilidad de encontrar por internet 
información clara acerca de promociones a 
través de redes sociales y a una página web 
intuitiva, amistosa y cercana? 




 El 42.5% de los encuestados son clientes 
potenciales de Caja Incasur. 
 
 El 57.5%(115 personas) indicaron ser clientes de Caja 
Incasur y de estas sólo el 3% tienen una cuenta de 
ahorro con nosotros, lo que demuestra que debemos 
hacer campañas para promocionar nuestros productos 
pasivos para que relacionen los atributos “Ahorro y 
Crédito” con la marca “Caja Incasur”.  
 
 Debemos generar mayor presencia en redes sociales, 
para que el usuario asocie correctamente la visión de 
crecimiento con la marca “Caja Incasur”, de esta 
manera trabajaremos en la identidad, haciendo 
embajadores de marca a los clientes potenciales. 
 
 Podemos darnos cuenta que nuestras acciones 
publicitarias si están teniendo resultados positivos, ya 
que estamos desarrollando estrategias 360, atacando 
al mercado con presencia en los patios concesionarios, 
realizando activaciones, publicaciones en los diarios y 
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periódicos, emitiendo spots publicitarios en la radio, 
participando de entrevistas y realizando difusiones de 
calidad por nuestras redes sociales, hemos logrado 
trabajar en la identidad, posicionamiento y presencia 
de marca, ya que, el 100% de los encuestados ya 
escuchó sobre nuestra marca “Caja Incasur” y el 
87.5%, si recomendaría nuestro producto estrella, esto 
quiere decir, que los clientes potenciales tienen 
confianza en Caja Incasur, en su producto estrella y en 
las personas que les han hablado previamente de ello, 
trabajando de esta manera la publicidad de “boca a 
boca”. 
 El 44.5% conoce los beneficios del producto estrella, 
de los cuales el 61% (54 personas) considera que 
nuestro pack de beneficios es “optimo”, dándonos a 
entender que debemos realizar fuertes campañas para 
promocionar el pack de beneficios de SOAT, GPS, 
SEGURO, REDUCCION DE CUOTA Y 45 DIAS DE 
GRACIA, ya que van a ser determinantes en 
comparación a nuestra competencia, actualmente, 
estamos en primer lugar con 52% en ser la institución 
más recordada que ofrece crédito vehicular para taxi, 
siendo nuestra competencia directa, Caja Cusco con 
una recordación del 23%. 
 
 Sólo 11% (22 personas), no se identifican con el perfil 
de cliente requerido, que es el mismo porcentaje que 
calificó de “Muy malo” el trato recibido, la rapidez del 
desembolso y la claridad de la información, por otro 
lado el 89% (178 personas) consideran de manera 
positiva estos aspectos, tienen visión de crecimiento y 





 El 76.4% de las personas que conocen los beneficios 
del producto estrella hacen taxi más de un año, y el 
50% de estas personas lo hacen desde vehículos 
alquilados, de los cuales el 92.2% (47 personas) están 
dispuestas a renovar su unidad a través de un 
financiamiento que puedan pagar en cuotas, siendo el 
principal motivo (27.5%) la idea de “deja de pagar 
alquiler, paga tu auto propio”. 
 
 Podemos determinar que el 44.5% (89 personas) son 
clientes de crédito vehicular  que renuevan su unidad 
cada 5 años y escogen su vehículo por marca, siendo 
la mejor posicionada “KIA”  con una recordación del 
44.9% (40 personas), seguidamente el cliente analiza 
el precio, estando dispuesto a pagar entre $10,000 a 
$19,999. Entonces podemos ver que nuestro cliente 
busca una unidad que cumpla con los requisitos para 
que pueda trabajar tranquilamente de taxi y finalmente 
analiza el color siendo de su preferencia los colores 
rojo (21.3%), negro (22.5%) y blanco (28.1%), ya sea 




 Realizar este estudio cada año para poder determinar 
nuevas estrategias y evidenciar el crecimiento de 
presencia de marca y satisfacción del cliente. 
 Crear alianzas con las concesionarias, programar 
activaciones y convenios por temporada, ya que el 
cliente siempre espera encontrar los vehículos en 
promoción, lo cual puede ser determinante al momento 
de la compra. 




9.1.2. Estudio de Situación: Perfil Sociodemográfico15 
Mediante el siguiente informe N060 AMIC, entenderemos los 
diferentes comportamientos del cliente de “Crédito vehicular”, 
para poder plantear estrategias de publicidad y promoción en 
plazas altamente potenciales, de esta manera 
aumentaremos las probabilidades de compra, alcanzando 
nuestras metas mensuales. Dicha información ha sido 
rescatada de los reportes de cartera hasta diciembre 2017. 
 Objetivo General: 
Comprender el comportamiento financiero y 
sociodemográfico global del cliente con respecto al 
crédito vehicular. 
 Objetivos Específicos: 
Identificar las plazas altamente potenciales para el 
crédito vehicular. 
Conocer el índice de mora y perfil sociodemográfico 
en las plazas presentes. 
 
9.1.2.1. Conclusiones del Comportamiento de Mora 
 Arequipa: 
 A diciembre del 2017, el crédito vehicular 
4Ruedas tiene 256 clientes que han caído en 
mora, de los cuales el 81.6% son taxistas, 
pertenecientes al distrito de Paucarpata en un 
71.4% y al distrito de Cerro Colorado en un 
28.6%.  
 Nos damos cuenta también que la edad 
promedio de este cliente es de 37 años, tiene 
deuda en 2 entidades, y obtuvo el crédito 
vehicular con un promedio de tasa del 37% a 
69 cuotas, pagando un monto promedio de 
s/.808.40. 
                                                                    
15  Caja Rural de Ahorro y Crédito Incasur (2017). Informe N060 – Estudio Sociodemográfico - Anexo 8. 
(Marketing e Inteligencia Comercial). Perú, Arequipa: Oficina Principal. 
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 La cantidad de los clientes taxistas que han 
caído en mora, suman 209 clientes, el 67.9% 
(142 clientes) son solteros, el 19.1% (40 
clientes) conviven con su pareja y el 11.5% (24 
clientes) son casados. 
 Ica y Cusco: 
 A diciembre del 2017, el crédito vehicular 
4Ruedas no tiene clientes que han caído en 
mora. 
 
9.1.2.2. Conclusiones del Comportamiento del Cliente: 
 Arequipa: 
 El cliente de crédito vehicular en Arequipa, es 
un target adulto soltero, de una edad promedio 
de 37 años, con un NSE de C y D, que se 
encuentra en Paucarpata y Cerro Colorado, 
que entre sus actividades de lucro, realiza el 
servicio de “Taxi” y “Venta de productos en 
mercados”. 
 Cabe resaltar que hasta diciembre 2017 se 
captó  618 clientes de crédito vehicular. 
 Ica: 
 El cliente de crédito vehicular en Ica, es un 
target adulto soltero, de una edad promedio de 
33 años, con un NSE de C y D, que se 
encuentra en los distritos de Ica y La Tinguiña, 
y se dedica al servicio de Taxi en un 100%. 
 Cabe resaltar que el producto vehicular 
4Ruedas, tiene presencia en Ica desde el mes 
de Junio del 2017, y que a diciembre 2017 se 






 El cliente de crédito vehicular en Ica, es un 
target adulto soltero, de una edad promedio de 
31 años, con un NSE de C y D, que se 
encuentra en los distritos de Cusco y Santiago, 
y se dedica al servicio de Taxi en un 100%. 
 Cabe resaltar que el producto vehicular 
4Ruedas, tiene presencia en Cusco desde el 
mes de Septiembre del 2017, y que a diciembre 
2017 se captó 12 clientes de crédito vehicular. 
9.1.2.3. Estrategias de Promoción y Publicidad  
 Arequipa 
 Podemos darnos cuenta que el cliente nunca 
es del todo fiel, ya que durante el último 
trimestre del 2017 se tuvo una caída del 3%, 
debido a una oferta más atractiva o a una falta 
de reconocimiento por parte de nuestra 
institución.  
 Debemos utilizar estos indicadores para 
implementar el tono de la publicidad y crear 
campañas estacionarias, donde captemos por 
orden de prioridades a nuestro primer público 
objetivo “Solteros”, y seguidamente a nuestro 
segundo público objetivo “Casados” donde las 
probabilidades de compra pueden ser tomadas 
en un 50% por su pareja, la cual es más 
sensible a la publicidad y podemos llegar a ella 
por otros canales de difusión como la radio y la 
TV (programas de magazine). 
 Actualmente, se está trabajando en la identidad 
de marca, con el objetivo de convertir al cliente 
potencial en embajador de marca “Crédito 




 Generar un plan de medios para Ica y realizar 
publicidad 360 donde llegaremos a nuestro 
público objetivo por redes sociales, periódicos, 
radio y activaciones que podamos trabajar una 
vez al mes con el equipo de la concesionaria 
(previa coordinación del trabajo en convenio). 
 
 Cusco 
 Generar un plan de medios para Cusco y 
realizar publicidad 360 donde llegaremos a 
nuestro público objetivo por redes sociales, 
periódicos, radio y activaciones que podamos 
trabajar una vez al mes con el equipo de la 
concesionaria (previa coordinación del trabajo 
en convenio). 
 
9.1.2.4. Impacto de la Investigación 
 Este estudio de situación del perfil 
sociodemográfico del cliente de “Crédito vehicular 
4Ruedas para taxi” nos ayuda para poder dirigir 
correctamente las acciones publicitarias de la Caja 
y generar estrategias de publicidad y promoción 
para superar nuestra meta mensual. 
 Adicionalmente se evaluó la presencia de Caja 
Incasur en resultados obtenidos de Ica y Cusco, y 
se plantean estrategias de publicidad y promoción 









CAPÍTULO III: REALIZACIÓN DE ACCIONES PUBLICITARIAS 
1. PRIMERA PIEZA PUBLICITARIA: 
 
“BRANDING & MERCHANDISING (MANUAL DE IDENTIDAD)” 
 
1.1. Brief del cliente: 
CLIENTE Caja Rural del Ahorro y Crédito Incasur 
MARCA Crédito Vehicular 4 Ruedas 
RUBRO O 
CATEGORIA 
Producto Vehicular para taxi  
FECHA DEL 
PEDIDO 
1 de diciembre del 2017 
FECHA DE 
ENTREGA 




PEDIDO O REQUERIMIENTO DE LA CUENTA 
Desarrollar el Manual de Identidad visual del producto Vehicular para Taxi 
 
OBJETIVOS  
 Crear y alinear métricas para el logotipo representativo del 
Crédito4Ruedas. 




Área de marketing de Caja Incasur y concesionarias en caso de convenios. 
 
QUÉ DEBE DECIR LA PUBLICIDAD 
(Aspectos racionales, ventajas competitivas y diferenciales) 
 Institución financiera líder en financiamiento de vehículos para el 







Acciones que realiza la marca. (comparado con la competencia) 
(Aspectos emocionales)  
 Representa la sobriedad en los colores una empresa seria y de 
confianza, que se representa con el producto (logotipo-4ruedas). 
INTENCIÓN 
 Un manual de identidad visual para el uso correcto del producto 
estrella con la intención de dar a conocer el producto Crédito 
Vehicular 4Ruedas” y su diferencia con respecto a la 
competencia. 
RESPUESTA DESEADA  
(Frase) 
 ¡Deja de pagar alquiler, paga tu taxi propio! 
INFORMACIÓN DE LA MARCA: 
 Estrategia de reposicionamiento. 
Diferenciación y Comparativa. 
¿Qué se busca transmitir con el nombre o logotipo que la representa? 
 Identificación y diferenciación inmediata del resto de marcas que 





















































Recursos Tecnológicos Hardware: Computadora Core i7 
Integrada 
Software: Adobe Illustrator  
Software: Adobe Photoshop  
Software: Microsoft Word  
Recursos Humanos Diseñador Gráfico Especialista en 
Branding 






1 de diciembre del 2017 Requerimiento del manual de 
identidad visual. 
1 de febrero del 2018 Presentación de opciones a la 
cuenta. 
1 de marzo del 2018 Presentación final. 
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1.3. Proceso de realización: 
1.3.1. Manual de Identidad Visual: 
  
Empresa: Caja Rural de Ahorro y Crédito Incasur 
Acción: Manual de Identidad 
Duración: 4 meses. 
Fecha de entrega: 1 de marzo del 2018 
Público Objetivo: 
 Segmento potencial  
Concepto creativo: 
 Somos líderes en el financiamiento de vehículos para taxi. 
Tono: 
 Cercano, popular. 
Promesa Básica: 
 ¡Deja de pagar alquiler, paga tu taxi propio! 
Objetivo: 
Posicionar el logotipo del producto Crédito Vehicular 4 










1.3.3. Ficha técnica: 
 
 
DENOMINACIÓN:  MANUAL DE IDENTIDAD 
 
OBJETIVO PUBLICITARIO O DE COMUNICACIÓN: 
1. Target/ Publico Objetivo Área de marketing de la Caja y concesionarias 
en caso se trabaje convenios. 
2. Alcance 03 Oficinas Incasur (Impresos) 
06 Concesionarios (Digitales) 
3. Impacto Awareness & Posicionamiento 
4. Continuidad Indefinido  
EJE DE COMUNICACIÓN:  BRAND AWARENESS 
COSTO: S/. 2000.10 
DESCRIPCIÓN TÉCNICA DE LA PIEZA: 
1. Dimensiones 21x29.7cm (A4)  
2. Duración Indefinido  
3. Material Couche 115gr 
4. Modo de Color (Impreso) CMYK   
5. Modo de Color (Digital) RGB 
6. Distribución ejemplares 03 juegos impresos: 
- Oficina Principal (Parque Industrial) 
- Oficina Especial (Ciudad Municipal) 
- Agencia Incasur (Paucarpata) 
06 juegos digitales: 
- Concesionaria Cisne - Chevrolet 
- Concesionaria Incamotors – Hyundai 
- Concesionaria Surmotors - Hyundai 




1.3.3.1. El Logotipo: 































- Concesionaria Motormall - Kia 
- Concesionaria MotorSport - Kia 
7. Tapas Tapa dura de folder grueso 
8. Contenido - El Logotipo 
- El color 
- La tipografía 
- Aplicaciones en Papelería 
- Aplicaciones en Merchandising 





































































1.3.3.1.4. Interpretación / Descripción 
El logotipo fue construido a partir de la figura 
poligonal de 6 lados que tiene el logotipo de Caja 
Incasur, guardando de esta manera una relación 
coherente de marca-submarca. 
Se utilizó la matriz de metáforas visuales en la 
composición de la carretera, y el automóvil con una 
vista “desde arriba”, en donde se puede apreciar 
una trama de cuadrados, simulando el servicio de 
taxi, adicionalmente el logotipo tiene una 
sensación de movimiento en donde el vehículo al 
pasar deja dibujada la carretera en el mismo 
logotipo. Éste logotipo está compuesto en tonos 
“verdes y azules” propios de la marca principal. 
Finalmente, para la selección de la tipografía, se 
empleó la familia DIN, la cual se utilizó en la 
construcción del logotipo original de Caja Incasur, 





2. SEGUNDA PIEZA PUBLICITARIA: 
 
“DESARROLLO DE PÁGINA WEB (NUEVO ESTILO VISUAL)” 
 
2.1. Brief del cliente: 
CLIENTE Caja Rural del Ahorro y Crédito Incasur 
MARCA Crédito Vehicular 4 Ruedas 
RUBRO O 
CATEGORIA 
Producto Vehicular para taxi  
FECHA DEL 
PEDIDO 
1 de abril del 2017 
FECHA DE 
ENTREGA 




PEDIDO O REQUERIMIENTO DE LA CUENTA 
Desarrollo del Look and Feel del website para crédito 4 ruedas. 
 
OBJETIVOS  
 Generar una propuesta de estilo visual que unifique los tres productos 
vehicular para taxi, minibús y utilitario para el sitio web. 
TARGET 
 
Área de marketing de Caja Incasur y jefatura del producto vehicular. 
 
QUÉ DEBE DECIR LA PUBLICIDAD 
(Aspectos racionales, ventajas competitivas y diferenciales) 
 Facilidad, transparencia y sencillez para adquirir un vehículo 
para trabajo “Taxi”.   
Acciones que realiza la marca (comparado con la competencia) 
(Aspectos emocionales)  
 Representa la solidez del crédito con el uso de colores enteros 
como los blancos y la innovación por el uso de elementos 
verdes y azules propios de la marca, reflejando la imagen de 





 Una página web que esté organizada y sea vendedora genera 
confianza a nuestros clientes potenciales. 
RESPUESTA DESEADA  
(Frase) 
 ¡Deja de pagar alquiler, paga tu taxi propio! 
INFORMACIÓN DE LA MARCA: 
 Estrategia de reposicionamiento. 
Diferenciación y Comparativa. 
¿Qué se busca transmitir con el nombre o logotipo que la representa? 
 Identificación y diferenciación web, desarrollando una web 






























































1 de abril del 2017 Desarrollo del Look and Feel del 
website del crédito 4 ruedas. 
 
1 de agosto del 2017 Presentación de propuestas a la 
cuenta. 
1 de enero del 2018 Presentación final. 
PRESUPUESTO: 
Recursos Tecnológicos Cámara Fotográfica: Canon T3i 
Hardware: Computadora Core i7 
Integrada. 
 
Software: Adobe Illustrator  
Software: Adobe Photoshop  
Software:  Adobe Dreamweaver 
Recursos Humanos Fotográfo Profesional 





2.3. Proceso de realización: 
 
2.3.1. Desarrollo de Página Web (Nuevo Estilo Visual) 
Empresa: Caja Rural de Ahorro y Crédito Incasur 
Acción: Desarrollo del Look and Feel del website del crédito 4 
ruedas. 
Duración: 9 meses. 
Fecha de entrega: 1 de enero del 2018 
Público Objetivo: 
 Segmento final 
Reason why: 
Sitio Web Crédito Vehicular 4 Ruedas -  Yo ofrezco una 
interfaz amigable y 100% compatible con todos los 
dispositivos. 
Consumidor – ¿Por qué? 
Sitio Web Crédito Vehicular 4 Ruedas -  Porque nuestro 
Sitio Web tiene 4Ruedas Responsive System© 
 
Un sitio virtual atractivo, cercano, sencillo e intuitivo 
transmite al cliente potencial confianza y solidez que 
determina el comportamiento de compra. 
Eje comunicativo: 
Mediante la página web se presentan las características, 
requisitos, ventajas y tarifario del crédito vehicular. 
Concepto creativo: 
 Somos líderes en el financiamiento de vehículos para 
taxi. 
Tono: 
 Intuitivo, sencillo y cercano. 
Promesa Básica: 
 ¡Deja de pagar alquiler, paga tu taxi propio! 
Objetivo: 
Presentar de una manera creativa, innovadora y atractiva 
en la página web,  nuestro producto estrella dirigido al 





































































2.3.3. Análisis de la piezas presentadas: 
2.3.2.1. Opción 1: 
Descripción: 
Se presentó la primera propuesta donde el 
producto estrella tiene presencia en la página 
principal y en dos páginas internas. 
Morfología:  
Contenido: banners e iconos web identificadores 
del producto estrella. 
Tipografía:  
Texto: Open Sans Light 
Semántica:   
Empleo de automóviles para el servicio de Taxi 
con el uso de la trama de cuadrados (taxi) y la 
trama de triángulos (Caja Incasur). 
Por medio del arte y el contenido multimedia, 
buscamos la interacción y el CALL TO ACTION en 


















2.3.2.1.1. Informe Técnico: 
 
OPCIÓN 1: DESCRIPCIÓN TÉCNICA 
 
Tipo de composición  
 
Radial ya que nos enfocamos de forma central en 























Open Sans Light 
 
Sustento Técnico  
 
Estilo definido en la personalidad del target del 
producto estrella. 
Colores y diseño acorde al tono automotriz y el 
servicio de taxi. 
Tipografía limpia establecida para el producto 
“Crédito Vehicular 4Ruedas” en la web. 















2.3.2.2. Opción 2: 
Descripción: 
Se presentó la segunda propuesta donde el 
producto estrella tiene presencia en 3 banners de 
la página principal y en todas las páginas internas, 
presencia total 31 banners. 
Morfología:  
Contenido: banners e iconos web identificadores 
del producto estrella. 
Tipografía:  
Texto: Open Sans Light 
Semántica:   
Empleo de automóviles para el servicio de Taxi 
con el uso de la trama de cuadrados (taxi) y la 
trama de triángulos (Caja Incasur). 
Por medio del arte y el contenido multimedia, 
buscamos la interacción y el CALL TO ACTION en 



















2.3.2.2.1. Informe Técnico: 
 
OPCIÓN 2: DESCRIPCIÓN TÉCNICA 
 
Tipo de composición  
 
Radial ya que nos enfocamos de forma central en 























Open Sans Light 
 
Sustento Técnico  
 
Estilo definido en la personalidad del target del 
producto estrella. 
Colores y diseño acorde al tono automotriz y el 
servicio de taxi. 
Tipografía limpia establecida para el producto 
“Crédito Vehicular 4Ruedas” en la web. 
















2.3.3. Criterios y resultados de validación de las propuestas: 
 
Las propuestas de la página web está basada en 
función a la aplicación de la encuesta y el estudio 
sobre el perfil del cliente de Caja Incasur cuyo 
resultado obtenido es una actualización de la 
presencia virtual  en  tono al  producto estrella. 
 
 Criterios: 
 Simplicidad en el diseño. 
 Parámetros basados en UX y UI  
 Legibilidad, entendimiento y una 
plataforma intuitiva. 
        
 Opción elegida: Opción 2 
 
 Validación: 
 Las propuestas fueron expuestas y 
validadas por el área de marketing, 
contabilidad, administración,  OAU  
(Oficial de atención al usuario), T.I. 
(Tecnología de Información) gerencia 
general y directores de Caja Incasur. 
 
 Resultados: 
 Simplicidad en el diseño: 
o Uso correcto de los automóviles 
sobre fondo blanco en 
combinación de la trama 
representativa de taxis y los 





 Parámetros basados en UX y UI: 
o Una interfaz de usuario intuitiva, 
así como una experiencia 
agradable en la navegabilidad 
del mismo, provocan en el 
usuario final un call to action 
esperado y acorde a los 
objetivos de la marca en 
internet. 
 
 Legibilidad, entendimiento y una 
plataforma intuitiva:  
o La ubicación de los ítems, no 
provoca confusión en el usuario 
ya que separamos 
correctamente los productos y 
no se mezclaron con beneficios 





































































































































































































2.3.5. Ficha técnica: 
 
 
DENOMINACIÓN: DESARROLLO DEL LOOK AND FEEL DEL WEBSITE PARA 
CRÉDITO 4 RUEDAS. 
 
OBJETIVO PUBLICITARIO O DE COMUNICACIÓN 
1. Target/ Publico Objetivo Área de marketing, contabilidad, 
administración,  OAU  (Oficial de 
atención al usuario), T.I. 
(Tecnología de Información) 
gerencia general y directores y 
personal de Caja Incasur. 
 
2. Alcance  Target del producto estrella y 
personal de la Caja. 
3. Impacto Awareness & Posicionamiento 
4. Continuidad Indefinido  
 
EJE DE COMUNICACIÓN: REPOSICIONAMIENTO DE NUESTRO PRODUCTO 
ESTRELLA EN NUESTRA PÁGINA WEB. 
 
COSTO:  S/.5,000.00  
 
DESCRIPCIÓN TÉCNICA DE LA PIEZA  
1. CMS y usuarios Wordpress 
2. Desarrollo Responsive – adaptado para 
dispositivos móviles. 







Presentado y aprobado, la página web tuvo que ser diseñada 
desde cero para poder integrar de manera correcta el producto 
Crédito Vehicular 4Ruedas dirigido al servicio de taxi, partiendo 
del requerimiento inicial “Desarrollo del Look and Feel del 
website para crédito 4 ruedas” se presentó una nueva propuesta 






4. Herramienta analítica Generación de Google Analytics 
5. Registro de Dominio Punto Pe 
6. Generación correcta del SEO  Plugins en Wordpress 
7. Generación de Contacto Formulario, Redes sociales y 
Chat de contacto “Escribenos” 
8. Contenido del sitio Informe N050 / AMIC 
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3. TERCERA PIEZA PUBLICITARIA: 
 
“DESARROLLO PLATAFORMA Y FORMULARIO CON BASE DE DATOS 
DE CRM ANALÍTICO VÍA MICROSOFT ACCESS” 
 
3.1. Brief del cliente: 
CLIENTE Caja Rural del Ahorro y Crédito Incasur 
MARCA Crédito Vehicular 4 Ruedas 
RUBRO O 
CATEGORIA 
Producto Vehicular para taxi  
FECHA DEL 
PEDIDO 
1 de diciembre del 2017 
FECHA DE 
ENTREGA 




PEDIDO O REQUERIMIENTO DE LA CUENTA 




 Analizar y cruzar información vital del comportamiento de compra y 
preferencias de los clientes nuevos y potenciales 
 Registrar y realizar consultas y búsquedas de manera ágil y ordenada 
mediante una base de datos digital. 
 Desarrollar y generar futuras campañas de marketing de contenidos, 
inbound marketing entre otras orientadas y basadas en insights 



























15 de diciembre del 2017 Análisis Preliminar del Proyecto 
15 de enero del 2018 Recopilación de Data y Construcción de 
Tabla Clientes (Estructura Lógica y 
Campos) 
15 de febrero del 2018 Diseño de Lógica de Entrada de Datos y 
Formularios Específicos  
(Registro y Consultas)  
Creación de Automatización y Macros. 
1 de marzo del 2018 Fase de Instalación, Validación y Pruebas 
al Sistema 
1 de marzo del 2018 Presentación Final 
PRESUPUESTO: 
Recursos Tecnológicos Hardware: Computadora Core i7 
Integrada. 
Software: Microsoft Access 2016  
Software: Adobe Photoshop  
Recursos Humanos Diseñador Gráfico para la Interfaz de 
Usuario UI 
Desarrollador y Modelador de Base de 





Empresa: Caja Rural de Ahorro y Crédito Incasur 
Acción: Desarrollo Plataforma y Formulario con Base de Datos 
de CRM Analítico Vía Microsoft Access. 
Tiempo de Vida Estimado para Aplicativo: 5 años. 
Fecha de entrega: 1 de marzo del 2018 
Público Objetivo: 
 Segmento final 
Reason why: 
CRM Oficial 4 Ruedas -  Yo ofrezco un ingreso de datos 
intuitivo y rápido. 
Consumidor – ¿Por qué? 
CRM Oficial 4 Ruedas -  Porque nuestro sistema tiene 
4Ruedas Intuitive Administration© 
 
Una plataforma CRM facilita la segmentación de los datos, 
por ende, la administración de la información es mucho 
más efectiva; ayuda en los procesos de ventas; mejora las 
campañas de mail masivos y maximiza los tiempos. 
 
Concepto creativo: 
Innovamos y nos reinventamos constantemente con 
herramientas digitales que faciliten la comprensión de los 
hábitos de consumo y preferencias del consumidor. 
UI: 
 Diseño Intuitivo, Flexibilidad, Accesibilidad y 
Compatibilidad. 
 
Intención Básica del Sistema: 
Automatización en los procesos y Optimización de 
Tiempos en búsqueda y segmentación de clientes. 
 
 
3.4. Proceso de realización: 
3.4.1. Plataforma y Formulario con Base de Datos de CRM 






























3.4.3. Análisis de las piezas presentadas: 
3.4.3.1. Propuesta Interfaz Final: 
Descripción: 
Se presentó la propuesta de un Sistema basado en 
el entorno ofimático, el cual resulto 
extremadamente conveniente, ya que se podrá 
ejecutar desde cualquier entorno y nos permitirá 
visualizar, imprimir, exportar a Excel, generar 
gráficos y cruzar la información mediante consultas 
y reportes. El Sistema cuenta con un acceso desde 
un icono independiente desde el Escritorio de 
Windows y dispone de 2 interfaces o formularios, 
uno para el ingreso de la información llamado: 
Formulario de Registro de Clientes, y el segundo 
para realizar las consultas y búsquedas sobre 
clientes ya grabados en el sistema llamado: 
Formulario de Visualización y Consultas. 
 
Morfología Contenido:  
 Rotulado de presentación, con el Branding 
y lineamientos del producto Crédito 
Vehicular 4 Ruedas según Manual de 
Identidad. 
 Formulario de Registro de Clientes. 
 Formulario de Visualización y Consultas. 
 Botonera Completa que nos permite 
agregar, editar, eliminar, guardar, imprimir, 
buscar, buscar siguiente, desplazamiento 
entre registros y botón de salir. 
 
Tipografía:  
Texto Interfaz: Calibri 




3.4.3.1.1. Informe Técnico: 
 
PROPUESTA INTERFAZ FINAL: DESCRIPCIÓN TÉCNICA 
 
Tipo de CRM 
 




Icono de Acceso desde el Escritorio de Windows 
Formularios de Registro y Consultas 









-Organizar y automatizar el registro de data vital para 
desarrollar campañas digitales futuras como Email 
Marketing. 
-Generar Reportes para la toma de decisiones. 
-Conocer el comportamiento y preferencias del 
consumidor. 
-Permitir un conocimiento más claro de los deseos y 








Calibri y Decker 
 
Sustento Técnico  
 
Utilizar Microsoft Access como herramienta de gestión 
de base de datos nos permite otorgarle al personal 
encargado del registro de información de los patios 
concesionarios la capacidad y flexibilidad de exportar 
reportes y manejar los datos obtenidos hacia Excel y 
Word o Pdf. 
Es posible también ampliar y darle mantenimiento 
fácilmente a los campos requeridos (agregar o quitar) 
así como algunas características clave del sistema sin 
conocimientos de programación. 
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3.4.4. Criterios y resultados de validación de las propuestas: 
 
La propuesta de la implementación de un 
Sistema de CRM Analítico está basada en una 
necesidad encontrada en la encuesta y el estudio 
sobre el perfil del cliente de Caja Incasur cuyo 
resultado obtenido es orientar las acciones hacia 
la automatización y un mejor conocimiento sobre 




 Simplicidad en el diseño y uso. 
 Flexibilidad & Compatibilidad. 
 Parámetros basados en UX y UI. 
 Sistema expandible y actualizable. 
        
 Validación: 
 La propuesta fue expuesta y validada 
por el área de marketing, 
administración, OAU (Oficial de 
atención al usuario), T.I. (Tecnología 
de Información), gerencia general y 
directores de Caja Incasur. 
 
 Resultados: 
 Simplicidad en el diseño y uso: 
o El personal encargado ingreso 
correctamente el registro de un 
nuevo cliente, así como utilizo 
todas las funciones de una 





 Flexibilidad & Compatibilidad: 
o Microsoft Access se ejecuta 
perfectamente sobre sistemas 
Windows y Mac, posee una 
curva de aprendizaje mínima. 
 
 Parámetros basados en UX y UI: 
o Una interfaz de usuario intuitiva, 
así como una experiencia 
agradable en la navegabilidad 
del mismo, multiplican la 
eficiencia y eficacia en el 
registro de información. 
 
 Sistema expandible y actualizable:  
o El Sistema posee la capacidad 
de ser susceptible a poder 
expandir e implementar nuevas 
funciones y características, así 
como ser actualizado por el 
propio personal de la empresa, 
logrando un costo prácticamente 





























3.4.6. Ficha técnica: 
 
 
DENOMINACIÓN: DESARROLLO PLATAFORMA Y FORMULARIO CON BASE 
DE DATOS DE CRM ANALÍTICO VÍA MICROSOFT ACCESS. 
 
OBJETIVO: REPOSICIONAMIENTO DEL PRODUCTO CRÉDITO VEHICULAR 4 
RUEDAS, MEDIANTE UN SISTEMA DE REGISTRO DE INFORMACIÓN ÁGIL, 
EFICAZ Y EFICIENTE. 
 
COSTO:   S/.1,534.00 
 
DESCRIPCIÓN TÉCNICA DE LA PIEZA  
1. Tecnología Microsoft Access Database 
2. Estructura 01 Tabla Principal 
01 Formulario de Registro 
01 Formulario de Consulta 
01 Macro de Acceso 
3. Compatibilidad Windows & Mac 
4. Instalación No Requerida / Archivo Access Database ( 
.accdb) / Acceso Escritorio Vía Macro 
Ejecutable. 
5. Cifrado por Contraseña Disponible 
6. Exportación Si, Entorno Ofimático, PDF, Migración a Otra 
Base de Datos y Web  
7. Numero de Campos 24 Campos Iniciales (Susceptible a 
Ampliación) 
- Nro Cliente  























- Razón Social 
RUC 
- DNI 







- Nacimiento_Año  
- Marca Preferida 
- Vehículo de Interés  
- ¿Interesado en Servicio Técnico?  
- Tipo de Servicio  
- Descripción del Servicio  
- ¿Interesado en Repuestos & 
Accesorios? 
- Descripción del Repuesto y/o 
Accesorio  
- Recibir Información Vía E-Mail 
- ¿Le pusiste me gusta al Fanpage? 
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4. CUARTA PIEZA PUBLICITARIA: 
 
“CAMPAÑA PUBLICITARIA: CAMPAÑA DIGITAL DE RELANZAMIENTO 
DE MARCA EN FACEBOOK” 
 
4.1. Brief del cliente: 
CLIENTE Caja Rural del Ahorro y Crédito Incasur 
MARCA Crédito Vehicular 4 Ruedas 
RUBRO O 
CATEGORIA 
Producto Vehicular para taxi  
FECHA DEL 
PEDIDO 
1 de diciembre del 2017 
FECHA DE 
ENTREGA 




PEDIDO O REQUERIMIENTO DE LA CUENTA 




 Captación y generación de impacto y awareness en la audiencia y la 
obtención de tráfico mediante la publicación de contenido relevante para 
el usuario. 
 Fomentar la creación de imagen corporativa hacia una comunidad digital 
mediante la interacción y feedback constante por parte del usuario y de la 
marca. 
 Desarrollar y ejecutar estrategias de marketing digital, basados 
fundamentalmente en la calidad de contenido, interacción y medición de 
resultados. 
 Generar involucramiento emocional, afectivo y conativo de la marca con 
el cliente, mediante una plataforma digital de contenidos e inbound 
marketing orientadas y basadas en insights específicos del cliente. 
TARGET 
 
Área de marketing de Caja Incasur y jefatura del producto vehicular. 
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01 de diciembre del 2017 Requerimiento de Campaña 
Digital de Relanzamiento de 
Marca en Facebook 
 
02 de diciembre del 2017 Planning, Brainstorming & 
Conceptualización 
01 de enero del 2018 Diseño y Desarrollo de Piezas y 
Artes Digitales & Copy Strategy 
21 de febrero del 2018 Cambios y Observaciones 
1 de marzo del 2018 Presentación final. 
PRESUPUESTO: 
Recursos Tecnológicos Hardware: Computadora Core i7 
Integrada. 
Software: Adobe Creative Cloud CC 
- Adobe Photoshop CC 
- Adobe Animate CC 
- Adobe Dreamweaver CC 
- Adobe After Effects CC 
- Adobe Illustrator CC 
- Adobe Premiere CC 
Software Online: Hootsuite, Facebook 
Ads Manager, SocialMedia Tools 
Recursos Humanos Publicista Freelance: Especialista en 
Comunnity Management, Digital Strategy 
y Marketing Digital. 
 
Total: S/.1,200 Mensuales 
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Empresa: CRAC Incasur 
Acción: Desarrollo Campaña Digital de Relanzamiento de Marca en 
Facebook  
Duración: 3 meses. 
Fecha de entrega: 1 de marzo del 2018 
Público Objetivo: 
 Segmento final 
Reason why: 
Facebook Oficial 4 Ruedas -  Yo ofrezco contenido interactivo 
de alta calidad 
Consumidor – ¿Por qué? 
Facebook Oficial 4 Ruedas -  Porque nuestra fanpage tiene 
4Ruedas Social Active Management© 
Eje comunicativo: 
Te queremos avanzando. 
Concepto creativo: 
Confianza para Avanzar 
Tono: 
 Cercano, Emocional, Dinámico e Informativo 
Promesa Básica: 
 El Producto de Crédito Vehicular 4 Ruedas ofrece una 
experiencia ágil, segura y diferenciada que está orientada a 
fomentar el crecimiento, desarrollo e independencia económica 
en un clima de confianza, transparencia, apertura y respaldo, 
entendiendo las necesidades y características de cada cliente. 
Objetivo publicitario: 
Target: Hombres de 19 a 70 años con buena calificación 
financiera y con como máximo 3 deudas en entidades 
diferentes, de nivel socioeconómico C, D, de la región Arequipa, 
que buscan adquirir o renovar su unidad de taxi mediante un 
crédito vehicular rápido y accesible. 
1.2. Proceso de realización: 
 
















1.2.2. Set de Piezas Animadas Incluidas en la Propuesta: 
 
 
“¡Solo un verdadero Maestro del Taxi, es capaz de encontrar 
nuestro nuevo Logotipo de Marca para nuestro Producto Estrella 
Crédito Vehicular 4 Ruedas. ¿Serás tu?, ¿Cuántos hay? / 
Comenta, Comparte, Participa & Gana 😎 😎
😎 #cajaincasur #maestrosdeltaxi” 
 
 
Fotografía 360°- Campaña de Intriga -  
 
Alcance: 
5% del Universo (4,000 taxistas sin permiso y con necesidad 
de un auto que califique para SETARE según estudio de 
mercado Aurum1) 
Impacto: 
 Imagen & Reposicionamiento 
Continuidad:   





















































































































































  Call to Action - Campaña Racional o Emocional -  
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1.2.3. Análisis de las piezas presentadas: 
1.2.3.1. Propuesta Interfaz Final: 
Descripción: 
Se presentó la propuesta un set de piezas 
creativas desarrolladas en Adobe Anímate CC 
para la campaña escolar, estas buscan y tienen 
como objetivo generar interacción, engagement y 
tráfico en las redes sociales durante esta 
temporada, a su vez que transmiten el copy 
publicitario y nuevo mensaje y tono comunicativo, 
así como fomentar el reposicionamiento de la 




-Presencia de la Marca Crédito Vehicular 4 
Ruedas, mediante la el display y la exposición del 
nuevo Logotipo Oficial. 
- Trama con los colores corporativos oficiales 
según manual. 
- Utilización de Hashtags asociados a insights. 
- Inclusión de Slogan de Reposicionamiento 
- Inclusión de Copy de Asociación a la campaña 
escolar “Para los Verdaderos Maestros del Taxi” 
- Utilización de Fotografías y Diseño de Alto 
Impacto. 
- Empleo de Técnicas & Medidas que nos permitan 
generar Fotografías de tipo 300° y 360° grados 
para Facebook 







1.2.3.1.1. Informe Técnico: 
 
PROPUESTA INTERFAZ FINAL: DESCRIPCIÓN TÉCNICA 
 
Tipo de Piezas 
Piezas Basadas en Animación, Ilustración 
Vectorial y Fotografía Digital 
 
Representación 
El Nuevo Conjunto de Set de Piezas para 
Publicaciones incluyen: 
- Animación Vectorial. 
- Fotografía e Ilustración Conceptual. 
- Secuencia de Gifs Animados. 
- Publicaciones 300° y 360° para Facebook. 
- Contenido textual de las publicaciones. 
- Calls to Action. 
- Hashtags. 
- Citas y Preguntas. 
- Slogan y Nuevo Logotipo Corporativo. 
- Copy de Reposicionamiento. 
 
Función 
-Establecer nuevos lineamientos y guías en lo que 
concierne al estilo visual y tono comunicacional en 
medios digitales. 
-Fomentar la creación de imagen y 
reposicionamiento de la marca Crédito Vehicular 4 
Ruedas en el fanpage oficial. 
-Incorporar interactividad y creatividad en el 
contenido de las publicaciones 
-Generar una comunicación basada en la 
participación del cliente vía concursos y el 
consumo de contenidos de alta calidad así como 
la construcción de una comunidad online. 
 
Colores 
Basados a los lineamientos del Manual de 
Identidad del producto Crédito Vehicular 4 Ruedas 
/ RGB, HTML 
 
Tipografías 




Sustento Técnico  
- Mientras más grande sea el engagement de una 
publicación, mayor será su alcance. 
- Las publicaciones que poseen imágenes, 
animaciones y videos acoplados, tienden a tener 
mejores desempeños comparados con las 
publicaciones escritas. 
- Emplear las emociones de Facebook para para 
realizar micro-encuestas fomenta el nivel de 
interacción y participación. 
- Utilizar un hashtag para segmentar nuestras 
publicaciones y solicitar que el usuario lo utilice, 
genera la posibilidad de crear tráfico, recordación 
y crear tendencias. 
 
 
1.2.4. Criterios y resultados de validación de las propuestas: 
 
Las necesidades de disponer de una presencia y 
posicionamiento en medios digitales, obedece a una tendencia y 
realidad mundial que contempla la migración del medio 
convencional al digital, el cual representa un salto de ventaja 
diferencial, estratégica y competitiva enorme al estar disponible 
de manera 24/7, en multiplataforma, multipantalla y 
multidispositivo, es por eso que la decisión de  contratar un 
community manager que genere contenidos y fomente la 
interacción genero mucha expectativa al departamento de 
Marketing de Caja Incasur, los cuales validaron el cumplimiento 
de los siguientes criterios. 
 
 Criterios: 
 Simplicidad y Creatividad en el Contenido de las 
publicaciones. 
 Contenido Relevante para los propósitos del 




 Presencia y participación de ambas Marcas (4 
Ruedas e Incasur). 
 Multimedialidad como recurso técnico para la 
elaboración de piezas audiovisuales. 
 Contenido que fomente la interacción (likes, 
comentarios, clics y compartir) en el público 
objetivo. 
        
 Validación: 
 La propuesta fue expuesta y validada por el área 
de marketing, administración, OAU (Oficial de 
atención al usuario), T.I. (Tecnología de 




 Simplicidad y Creatividad en el Contenido de las 
publicaciones: 
o Las publicaciones en contenido visual y 
textual poseen claridad y simpleza en el 
mensaje, así como están dotadas de un 
concepto acorde al momento de la 
campaña. 
 Contenido Relevante para los propósitos del 
reposicionamiento de la marca Crédito Vehicular 
4 Ruedas. 
o Se prioriza el contenido e información 
de relevancia para el usuario, así como 
el uso de copy publicitario que generen 








 Presencia y participación de ambas Marcas  
(4 Ruedas e Incasur) 
o Ambas marcas se encuentran en 
referencia, presencia e interacción 
constante por medio hashtags, 
logotipos, branding y tono 
comunicacional bien definidos. 
 
 Multimedialidad como recurso técnico para la 
elaboración de piezas audiovisuales:  
o Se emplea y prefieren las últimas 
tendencias en la creación de videos y 
fotografías 360°, Animaciones gif, 
Animación Vectorial Canvas, así como 
recursos de arte, edición, 
postproducción y retoque digital. 
 
 Contenido que fomente la interacción (likes, 
comentarios, clics y compartir) en el público 
objetivo. 
o Por medio de citas, preguntas,  calls to 
action, uso del botón de emociones y 
concursos o trivias, logramos generar 



















Consideramos que las marcas constituyen una base clara para que la 
organización pueda posicionarse y diferenciarse en un mercado que es cada 
vez más competitivo y globalizado. Hoy en día su desarrollo es el activo más 
importante de cualquier organización, a través de ellas las empresas pueden 
trabajar una ventaja competitiva sostenible y que construya valor en el 
tiempo, y que de la misma forma pueda conectar emocionalmente con el 
público objetivo y potencial, es por ello que consideramos que cualquier 
empresa que desee asociar valor y diferenciación, debe constantemente 
observarse a sí misma como una marca. 
 
SEGUNDA: 
Muchas veces las organizaciones no designan presupuesto para el accionar 
publicitario y tampoco consideran la importancia de una buena estrategia de 
promoción o sistema funcional como parte de los lineamientos y cultura 
corporativa, es por esto que para nosotros, buscar una solución integral, que 
fundamentalmente cuente con una base teórico-práctica representa un 
desafío desde todos los puntos de vista, y nos invita a entender, 
cuestionarnos y razonar en cómo mejorar la percepción y asociación del 
Producto de Crédito Vehicular 4 Ruedas en el cliente final, y a su vez poder 
sembrar en la organización nuevas bases para el desarrollo futuro de 
estrategias digitales de promoción y publicidad que se acerquen y conecten 














La Creación de Imagen Corporativa, representa actualmente uno de los 
aspectos más fundamentales en la cultura organizacional, siendo de esta 
forma el Branding Estratégico un aliado perfecto en la construcción y creación 
de valor que va mucho más allá de lo meramente visual y estético. Es por 
esto que coincidimos y tomamos en cuenta a Keller16, cuando afirma que las 
asociaciones de marcas fuertes, favorables y únicas en la memoria del 
consumidor generan, calidad percibida, una actitud positiva y en general un 
efecto y disposición al consumo mucho más adecuado en todos los sentidos. 
 
CUARTA: 
La idea y el concepto detrás de proponer un Sistema Integral de Gestión 
parte básicamente de la necesidad de brindar una solución sinérgica, 
integrada, ordenada, sistematizada, completa y multidisciplinaria, en la que 
cada una de sus acciones principales puedan interactuar y complementarse 
perfectamente entre sí, centrándose en un foco de atención y la resolución de 
un problema en específico.   
 
QUINTA: 
Los hallazgos de nuestra investigación en referencia al comportamiento y 
perfil del consumidor, los estudios de mercado de fuentes previas, el 
recopilado de data en el pliego de marketing, así como una interpretación 
adecuada y desarrollo de briefing publicitario en la cuenta, desempeñaron un 
papel fundamental para realizar análisis y tomar decisiones. De la misma 
manera, poseer una sólida base teórica documentada de diversos autores, 
nos permitió afrontar y proponer una solución integral, aspirando a la 
coherencia, eficacia y eficiencia en todos los sentidos. Siendo así, y es por 
esto que consideramos, que, solo mediante el conjunto y la inclusión de todos 
estos elementos, es que obtuvimos las condiciones necesarias para el 
desarrollo y ejecución tanto de la parte estratégica como operativa de nuestra 
propuesta. 
                                                                    
16 KELLER, K. (2003b), “Strategic Brand Management: Building, Measuring, and Managing Brand Equity”. 2nd 
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1) TARIFARIO DE CRÉDITO VEHICULAR
112 
 
2)   MANUAL DE CRÉDITO VEHICULAR 
 






Estado: Aprobado Clasificación:  Página: 7 de 29 
 




Crédito directo para la adquisición  de vehículos nuevos, 
principalmente para el uso en el sector transporte (taxis) para ser 
utilizados como medio generador de ingresos y para uso particular. 
 
Tipo de crédito 
 
a. Pequeña empresa 
b. Microempresa 













Las señaladas en las condiciones  generales de crédito, tener 
calificación 100% Normal. 
 
Frecuencia de Pago 
 
Semanal, catorcenal o mensual 
 
 
Plazo del crédito 
 
a. Para la mayoría de vehículos con excepción a los indicados en 









Hasta 156 semanas o 78 catorcenas o 36 





Hasta 191 semanas o 95 catorcenas o 44 


















Hasta 265 semanas o 133 catorcenas 












El vehículo financiado queda  en garantía o puede  presentar una 







Se  puede   requerir   fiador   solidario,   






Se requiere obligatoriamente fiador 
solidario con casa propia o casa propia a 









Se   puede   requerir   fiador   solidario   




Se requiere obligatoriamente fiador 
solidario con casa propia o casa propia a 




En caso el vehículo financiado quede en garantía, se debe instalar GPS y 
adquirir un seguro vehicular. Se considera en el cronograma de pagos la 
cuota del seguro vehicular, cuota del costo del monitoreo del GPS y 
monto del seguro desgravamen. 
 
Monto de la cuota 
 




















Se financia como máximo hasta el 90% del valor 
del vehículo; el aporte propio del cliente debe ser 
















Se financia como máximo hasta el 90% del valor 
del vehículo; el aporte propio del cliente debe ser 





Se financia hasta el 100% del valor del vehículo 
 
Existe diferencia de TEA según el aporte que dé el cliente, a mayor aporte 
menor tasa de interés. 
 
Se considera dentro del monto a financiar lo siguiente: 
 
a. Gastos de notaría e inscripción (obligatorio) 
 
b. SOAT (opcional) 
 
c. Un pago mensual del seguro vehicular (obligatorio) 
 
d. Un pago mensual del monitoreo del GPS (obligatorio) 
 
e. Seguro de desgravamen (obligatorio) 
 
Forma de desembolso: 
 






















REQUISITOS DEL CLIENTE 
 
Los requisitos que debe cumplir el cliente son los que se presentan en la 
“Política general de créditos” y el “Reglamento general de créditos”. 
Adicionalmente  se indican los siguientes: 
 
Requisitos adicionales para 
taxistas 
 
a. Edad mínima del solicitante: 19 años cumplidos a la fecha de 
desembolso. 
 







Licencia de conducir vigente con antigüedad 
de al menos 12 meses y algún documento de 
sustento de actividad como taxista a través de 
constancia de afiliado, contrato de alquiler del 
vehículo para taxi, SETARE, o declaración 
jurada de actividad (Ver Anexo Nº1) 
 




Licencia de conducir vigente con antigüedad 
de al menos 36 meses y algún documento de 
sustento de actividad como taxista a través de 
constancia de afiliado, contrato de alquiler 
 
  del vehículo para taxi, SETARE, o declaración 
jurada de actividad (Ver Anexo Nº1). 
 
O 36 meses con ingresos demostrados como 








Licencia de conducir vigente con antigüedad 
de al menos 12 meses y algún documento de 
sustento de actividad como taxista a través 
de constancia de afiliado, contrato de alquiler 
del vehículo para taxi, SETARE, o declaración 
jurada de actividad (Ver Anexo Nº1). 
 




Licencia de conducir vigente con antigüedad 
de al menos 36 meses y algún documento de 
sustento de actividad como taxista a través 
de constancia de afiliado, contrato de alquiler 
del vehículo para taxi, SETARE, o declaración 
jurada de actividad (Ver Anexo Nº1). 
 
O 36 meses con ingresos demostrados como 









c.    El  Analista   de  Créditos  presentará  una   declaración   
jurada  de   haber confirmado la información en el campo: 
vecinos, Otros taxistas, grifo, u otros que considere  
convenientes y que  proporcionen  la información  
suficiente que asegure la certeza de lo declarado por el 
cliente.  
 
d. Se  permitirá  contar  con  hasta  70  puntos  acumulados  
como  máximo, producto de faltas o infracciones de 
acuerdo al Sistema de Licencias de Conducir por Puntos. 
Para lo cual se obtendrá el reporte de dicho sistema 
(http://slcp.mtc.gob.pe/), siendo este sellado y firmado por 
el Analista de Créditos. 
 
Aprobado por: N° Acta N° Acuerdo: Fecha Fecha Vigencia: 
Directorio 09-2016 68-2016 28/09/2016 06/10/2016 
“Este documento es de carácter informativo y confidencial, cuya versión actual se encuentra especificada en la Lista Maestra de Control de Docum entos 
Internos, la verificación de la versión así como la utilización es de entera responsabilidad del usuario, prohibiéndose su di vulgación a terceros. Una vez 







































3) MANUAL DE IDENTIDAD VISUAL DE CAJA RURAL DE AHORRO Y 























































4) INFORME AURUM: ESTUDIO DE MERCADO A TAXISTAS EN 
































5) INFORME N050/AMIC - CONTENIDO PARA LA 

































































6) INFORME N058/AMIC – INVESTIGACIÓN ANALISIS ENCUESTA 
  INFORME  Nº 058-2017/AMIC 
 De  : Asistente de Marketing e Inteligencia Comercial 
 A  : Gerencia General 
 Asunto : Encuesta reconocimiento de marca y satisfacción clientes 
 Fecha : 29 de diciembre del  2017 
 
 
Mediante la ejecución de encuestas, se realizó una evaluación sobre 
nuestro reconocimiento de marca “Caja Incasur”  y la satisfacción que 
tienen nuestros clientes con respecto a nuestro producto estrella, el 




 La encuesta consta de: 
o 23 preguntas de las cuales 11 son para el estudio de la imagen 
y 12 son sobre el producto vehicular. 
 La encuesta está dirigida a personas del NSE B C y D de entre 21 a 75 
años de edad 
 Se ha medido el 5% del universo de 4000 personas que, según el 
estudio de Aurum (2016), están trabajando de taxi en una unidad que 




a. TIPO DE PREGUNTAS: 
Para obtener la información que buscamos, utilizamos: 
 2 preguntas abiertas 
 16 preguntas cerradas 
 5 preguntas mixtas 
 
b. PREGUNTAS: 
1. ¿Es usted cliente de Caja Incasur? 
2. Marque con una “X” el producto y subproducto que tiene 
con nosotros. 
3. ¿Por qué medio se enteró de Caja Incasur? 
4. Si le menciono a Incasur, ¿cuál es la priera palabra o idea 
que se le viene a la mente? 
5. ¿Cuál es el nivel de confianza que le inspira Incasur? 
6. ¿Cómo calificaría el trato recibido, la rapidez del 
desembolso y la claridad de la información? 
7. ¿Usted se considera un cliente trabajador con capacidad y 
voluntad de pago? 
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8. ¿Conoce los beneficios del producto estrella de Caja 
Incasur, el “Crédito Vehicular”? 
9. ¿Cómo valoraría el pack de beneficios del producto 
estrella, el “Crédito Vehicular”? 
10. Entre sus ocupaciones, ¿Usted hace el servicio de taxi? 
11. ¿El vehículo que utiliza para trabajar de taxi es alquilado, 
propio totalmente pagado, propio pagando a plazos o 
cedido por un familiar? 
12. ¿Cuánto tiempo lleva haciendo el servicio de taxi como 
medio generador de ingresos? 
13. ¿Estaría interesado o dispuesto a adquirir un auto nuevo 
para trabajar en taxi? 
14. ¿Cuál sería el principal motivo que impulsaría la compra 
de un auto nuevo para taxi? 
15. ¿Mediante que opción de pago adquiriría usted el auto 
nuevo para taxi? 
16. ¿Escoge el auto por la marca o se deja llevar por el 
precio? 
17. ¿Qué marca de auto prefiere? 
18. ¿Cuánto está dispuesto a pagar por un auto? 
19. ¿Qué color de auto prefiere? 
20. ¿Con qué frecuencia cambia de auto? 
21. Cuándo piensa en instituciones que ofrecen crédito 
vehicular para taxi, ¿Cuál es la institución que se le viene a 
la mente en primer lugar? 
22. ¿Qué importancia le daría a la posibilidad de encontrar por 
internet información clara acerca de promociones a través 
de redes sociales y a una página web intuitiva, amistosa y 
cercana? 




































CUADRO N°  1 
 
1. ¿Es usted  cliente  de  Caja Incasur? 
 
  fi % 
Si 115 57.5 











En el gráfico N° 1 de los resultados de  200  encuestas  podemos 
apreciar que el 57.5%  es cliente  de  Caja Incasur  y el  42.5%  
actualmente no es cliente de Caja Incasur, esto quiere decir que el 



























CUADRO N°  2 
 
2. El producto y subproducto que tiene  con nosotros es: 
  fi % 
Crédito  4  ruedas 56 49 
crédito  personal 29 25 
Crédito  pyme 27 23 
Ahorros 3 3 
 
 





En el gráfico N°2, del universo de 115 personas encuestadas, que indicaron 
“ser clientes de Caja Incasur”, podemos  apreciar  que  el  49%  de los 
clientes tienen un crédito 4 ruedas, el 25%  un crédito personal, 23% crédito  
pyme y el  3 % tiene una cuenta de ahorros en Caja Incasur, esto quiere 
decir que para el segmento seleccionado para la encuesta, la principal 
fuente de ingresos proviene de nuestro producto estrella, ocupando 
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CUADRO N°  3 
 
3. ¿Por qué medio  se  enteró  de  CAJA INCASUR? 
  fi % 
Patio concesionario  63 31.5 
Televisión  4 2 
Radio  6 3 
Prensa, diarios, periódicos  5 2.5 
Volantes  33 16.5 
Internet (página  web, redes sociales) 47 23.5 
Amigos, familiares o conocidos  42 21 
 
 





En el gráfico N° 3, del universo de 200  personas encuestadas, respondieron 
que el 31.5%  se enteró de la existencia de Caja Incasur en el patio  
concesionario, el 23.5% empleó las redes sociales y pagina web para 
enterarse de Caja Incasur, el 21% a través de amigos, familiares o conocidos, 
el 16.5% a través de volantes informativos, el 3% a través de  publicidad 
radial o entrevistas en la radio, el 2.5% por publicaciones en los periódicos – 
diarios y el 2% a través de menciones y notas publicitarias que se trasmiten 
en televisión, esto quiere decir que el medio principal está en los patios 
concesionarios abarcando el 31.5%, debiendo generar convenios para 
mejorar nuestra presencia con respecto a la competencia que se encuentra 
en el patio. Adicionalmente nuestra presencia con nuestra página web es 
clave en la recordación de la marca ocupando el 23.5%, se debe explotar 
nuestras redes sociales con campañas creativas en donde el cliente potencial 

































CUADRO N°  4 
 
4. Si le menciono a  Incasur, ¿Cuál  es la primera  palabra  o idea  que 
se le viene  a la mente? 
 
  fi % 
Vehículo 38 19 
Crédito  68 34 
Rápido 30 15 
Préstamo 21 10.5 
Financiamiento 12 6 
Novedoso 8 4 
Confiable 20 10 
N.A 3 1.5 
 
 





En el gráfico N° 4,  del universo de  200  personas  encuestadas, obtuvimos 
que al mencionar el nombre de Caja Incasur, la primera idea que se les viene 
a la mente es de “Crédito” con un 34%, seguido de la idea de “Vehículo” con 
un 19%, “Rapidez” con 15%, “Confianza” con 10%, “Financiamiento” con 6%, 
“Novedoso” con 4% y el 1.5% N.A. Lo que quiere decir que el 34% conoce e 
identifica correctamente uno de los atributos de la marca, “Ahorro y Crédito” y 
lo identifica directamente con el producto vehicular con un 19%, lo que 























CUADRO N°  5 
 
5. ¿Cuál es  el nivel  de confianza  que le inspira INCASUR? 
 
  fi % 
Alto 80 40 
Medio 101 50.5 
Bajo 19 9.5 
 
 





En el gráfico N° 5,  del universo de  200  personas  encuestadas, obtuvimos 
que el 40% califica a Caja Incasur, con un nivel de confianza “Alto”, el 50.5% 
con un nivel de confianza “Medio” y el 9.5% como un nivel de confianza 
“Bajo”, esto quiere decir que además de enfocarnos en el posicionamiento y 
la presencia de la marca, debemos generar estrategias que involucren el trato 
con el cliente y demostrar por redes sociales y nuestra página web, la 
evidencia de casos de éxito en donde nuestro producto estrella ocasiona un 
cambio positivo en la sociedad, causando de esta manera la sensación de 
confianza e identificación para que el cliente potencial, logre convencerse  
















% 40 50.5 9.5
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CUADRO N°  6 
 
6. Por su propia experiencia  o lo que ha escuchado, ¿Cómo calificaría 
el trato recibido, la rapidez del desembolso y la claridad de la 
información? 
 
  fi % 
Muy malo 22 11 
Regular 76 38 
Muy bueno 102 51 
 
 





En el gráfico N° 6,  del universo de  200  personas  encuestadas,  el 51% 
califica de “muy bueno” los aspectos de “trato al cliente”, “rapidez de 
desembolso” y “claridad de la información”. El 38% los califica de “regular” y 
el 11% “muy malo”, lo que quiere decir que atreves de la explicación y 
promoción que crea personalmente el trabajador de Caja Incasur, se le 
transmite, al cliente potencial, uno de los principales atributos del producto, 
















Muy malo Regular Muy bueno
% 11 38 51
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CUADRO N°  7 
 
7. ¿Usted se considera un cliente trabajador con capacidad y voluntad 
de pago? 
 
  fi % 
SI 178 89 
NO 22 11 
 
 





En el gráfico N° 7,  del universo de  200  personas  encuestadas, el 89% se 
considera cliente con capacidad y voluntad de pago, y el 11% no se 
considera un cliente con este perfil. Lo que quiere decir que sólo el 11% (22 
personas), no se identifican con el perfil de cliente requerido, que es el 
mismo porcentaje que calificó de “Muy malo” el trato recibido, la rapidez del 
desembolso y la claridad de la información, por otro lado el 89% (178 
personas) consideran de manera positiva estos aspectos, tienen visión de 


























CUADRO N°  8 
 
8. ¿Conoce usted  los  beneficios  del producto  estrella   de la caja 
Incasur,  el  “Crédito vehicular”?  
 
  fi % 
SI  89 44.5 
NO  111 55.5 
 





En el gráfico N° 8,  del universo de 200  personas  encuestadas, se obtuvo 
que  el  44.5 %  conoce  los  beneficios  del producto  estrella  de  Caja  
Incasur  y el  55.5% no conoce  los  beneficios, esto quiere decir que el 
cliente potencial reconoce a Caja Incasur como una entidad financiera donde 
su producto estrella es el “Crédito Vehicular” pero sólo el 44.5% reconoce los 
beneficios del producto estrella, lo que se traduce como una oportunidad para 
generar campañas de relanzamiento del producto, enfocándonos en los 

























CUADRO N°  9 
 
9. ¿Cómo valoraría el pack de beneficios del producto estrella, “Crédito 
Vehicular”? 
 
  fi % 
ÓPTIMO 54 61 
ACEPTABLE 35 39 
 





En el gráfico N° 9,  del universo de  89  personas  encuestadas,  que 
indicaron “si conocer” los beneficios del producto estrella, el  61% los califica 
como beneficios “óptimos” y el 39% como “aceptables”, lo que quiere decir 
que el 100% del universo de 89 personas encuestadas, que indicaron “ si 
conocer” los beneficios del producto estrella no califican negativamente el 
recargo que hacemos en su cuota mensual y aceptan con optimismo la 






















CUADRO N°  10 
 
10. Entre   sus  ocupaciones, ¿usted  hace  el servicio  de  taxi?   
 
  fi % 
Si 68 76.4 
No 21 23.6 
 
 





En el gráfico N° 10, del universo de  89  personas  encuestadas que 
indicaron “si conocer” los beneficios del producto estrella , respondieron  que 
el  76.4%  hace  servicio de  taxi  y el 23.6%  no presta este servicio, lo que 
quiere decir que tenemos un 23.6% de personas que aún no están 
aumentando sus ingresos con nuestro producto estrella lo que representa 


























CUADRO N°  11 
 
11. ¿El vehículo que utiliza para trabajar de taxi es alquilado, propio 
totalmente pagado, propio pagando a plazos o cedido por un 
familiar? 
 
  fi % 
Alquilado 34 50.0 
Propio totalmente 
pagado   
10 14.7 
Propio pagado  a plazos 21 30.9 
Cedido  por un familiar ( 









En el gráfico N° 11, del universo de  68  personas  encuestadas que 
indicaron “si conocer” los beneficios del producto estrella y realizar el servicio 
de taxi, el 50% trabaja en un auto alquilado, el 30.9% cuenta con un vehículo 
“propio pagado a plazos”, el 14.7% cuenta con un vehículo “propio 
totalmente pagado” y el 4.4% con un vehículo cedido  por  un familiar. 
Lo que quiere decir que el 50% de personas no tienen un auto propio y 
debemos aprovechar esta carencia para promover la frase “Deja de pagar 



























CUADRO N°  12 
 
12. ¿Cuánto  tiempo  lleva  haciendo el servicio  de  taxi  como medio 
generador de ingresos? 
 
  fi % 
Menos de un año 9 13.2 
Entre  uno  y tres  
años 
39 57.4 
Más de tres años 20 29.4 
 





En el gráfico N° 12, del universo de  68  personas  encuestadas que 
indicaron “si conocer” los beneficios del producto estrella y realizar el servicio 
de taxi, el 57.4% realiza este servicio como medio generador de ingresos en 
un periodo de tiempo de entre 1 a 3 años, el 29.4% más de 3 años y el 
13.2% menos de un año. Lo que quiere decir que el 57.4% cumple con los 
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CUADRO N°  13 
 
13. ¿Estaría  interesado o  dispuesto  a adquirir un auto nuevo  para  
trabajar  en taxi? 
 
  fi % 
Si 51 57.3 
No 38 42.7 
 





En el gráfico N° 10, del universo de  89  personas  encuestadas que 
indicaron “si conocer” los beneficios del producto estrella, el 57.3% tiene 
interés en adquirir una unidad nueva para prestar el servicio de taxi. Mientras 
que el 42.7% indica que no tiene interés en hacerlo. Lo que quiere decir que 
el 57.3% está abierto a recibir y considerar promociones sobre el 






















CUADRO N°  14  
 
14. Para  usted ¿Cuál sería  el principal motivo  que  impulsaría  la 
compra  de un auto nuevo  para  taxi?  
  fi % 
Dejar  de  pagar  alquiler, trabajar  
con auto propio  es más  rentable 
14 27.5 
Cumplimiento  de las normas  
municipales 
10 19.6 
El vehículo  actual  es muy antiguo 11 21.6 
Exigencia  de clientes 9 17.6 
N.A. 7 13.7 
 





En el gráfico N° 14, del universo de  51  personas  encuestadas que están 
dispuestas a adquirir o renovar su unidad para el servicio de taxi, obtuvimos 
que el 27.5% piensa que trabajar en un auto propio es más rentable, el 
21.6% renovaría su unidad ya que su vehículo actual es muy antiguo, el 
19.6% lo haría para cumplir con las normas municipales y el17.6% por 
exigencia de los clientes. Adicionalmente obtuvimos  que el 13.7% N.A  
indicó renovar su unidad. 
Lo que quiere decir que los clientes potenciales tienen en claro que pagando 
una cuota no mayor a la de un alquiler, por un vehículo que va a ser propio, 























% 27.5 19.6 21.6 17.6 13.7
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CUADRO N°  15 
 
15. Mediante  que  opción   de pago  adquiriría usted el auto nuevo para 
taxi   
 
  fi % 
Al contado 4 7.8 









En el gráfico N° 15, del universo de  51  personas  encuestadas que están 
dispuestas a adquirir o renovar su unidad para el servicio de taxi, el 92.2% 
adquiriría su vehículo a través de “Crédito” pagando en cuotas y solo el 7.8% 
adquiriría su unidad pagando al contado.  
Lo que quiere decir que el 92.2% no cuenta con el dinero para adquirir el 
vehículo en un solo pago, pero si podría generar ingresos suficientes como 




























CUADRO N°  16 
 
16. ¿Usted  escoge  el auto  por la  marca  o se deja llevar  por  el 
precio? 
 
  fi % 
Marca 45 50.6 
Precio 34 38.2 
N.A. 10 11.2 
 





En el gráfico N° 16,  del universo de 89  personas  encuestadas que 
indicaron “si conocer” los beneficios del producto estrella y realizar el servicio 
de taxi,  obtuvimos que el 50.6% indica que la  “marca” es el principal 
indicador para elegir un vehículo, seguido del “precio” con un 38.2% y N.A. 
con 11.2%.  
Esto quiere decir que el 38.2% se fija en el precio del vehículo y se puede 
proyectar que será lo mismo con la tasa que manejamos, obteniendo una 
oportunidad de ofrecer en lugar de una “tasa”, una “cuota”, la misma que 
está dentro de sus posibilidades ya que Caja Incasur, analiza los ingresos 


















CUADRO N°  17 
 
17. ¿Qué  marca de  auto prefiere? 
 
  fi % 
KIA  40 44.9 
CHEVROLET  20 22.5 
HYUNDAI  8 9.0 
TOYOTA 7 7.9 
RENAULT  2 2.2 
VOLKSWAGEN  1 1.1 
NISSAN  5 5.6 
MITSUBISHI  6 6.7 
 





En el gráfico n° 17,  del universo de 89  personas  encuestadas, que 
indicaron “si conocer” los beneficios del producto estrella y realizar el servicio 
de taxi, obtuvimos que el 44.9% prefiere la marca Kia, el 22.5% la marca 
Chevrolet, el 9% Hyundai, el 7.9% Toyota, el 6.7% Mitsubishi, el 5.6% 
Nissan el 2.2% Renault y el 1.1% prefiere a Volkswagen. 
Lo que quiere decir que debemos generar convenios con las marcas mejor 
posicionadas como lo son Kia con 44.9%, Chevrolet 22.5% y Hyundai con 
9% colocando metas mensuales a los vendedores de los patios para que 
seamos la primera opción en el momento de derivar al cliente potencial con 





























CUADRO N°  18 
 
18.  ¿Cuánto  está dispuesto  a pagar  por un auto? 
 
  fi % 
$ 1,000 a $ 9,999 29 32.6 
$ 10,000 a $ 19,999 38 42.7 
$ 20.000 a $ 29,999 17 19.1 
$ 30,000 a $ 39,99 3 3.4 
$ 40,000 a mas   2 2.2 
 





En el gráfico n° 18,  del universo de 89  personas  encuestadas, que 
indicaron “si conocer” los beneficios del producto estrella y realizar el servicio 
de taxi, el indicador más alto es de 42.7% y está dispuesto a pagar entre 
$10,000 a $19,999. Seguido del 32.6% que está dispuesto a pagar entre 
$1,000 a $9,999, el  19.1% que está dispuesto  a pagar por un auto entre 
$20,000 a $29,999, el 3.4% dispuesto  a pagar por un auto entre $30,000 a 
$39,999 y finalmente el 2.2% que está dispuesto a pagar por un auto desde 
$40,000. 
Esto quiere decir que el cliente potencial en un 42.7% prefiere vehículos de 
gama media de entre $10,000 a $19,000, siendo el porcentaje más alto 
podemos indicar que el cliente opta por un producto vehicular bueno, bonito, 
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CUADRO N°  19 
 
19.  ¿Qué color  de  auto prefiere? 
 
  fi % 
Negro  20 22.5 
Rojo  19 21.3 
Gris  15 16.9 
Azul  10 11.2 
Blanco  25 28.1 
 





En el gráfico N° 19,  del universo de 89  personas  encuestadas, que 
indicaron “si conocer” los beneficios del producto estrella y realizar el servicio 
de taxi, el 28.1% prefije el color blanco, el 22.5% prefiere el color negro, el 
21.3% el color rojo, el 16.9% el color gris y el 11.2% prefiere los vehículos de 
color azul. 
Esto quiere decir que el cliente potencial en un 28.1% prefiere unidades de 
color blanco ya que este color cumple con dos modalidades, para el servicio 
de taxi y para uso particular, ya que sabe perfectamente que trabajando a un 
horario normal (8 horas) de lunes a sábado, llega a cubrir tranquilamente su 
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CUADRO N°  20 
 
20.  ¿Con qué frecuencia  cambia  de auto?  
 
  fi % 
Cada año ( 1 año) 6 6.7 
Cada 2 años  14 15.7 
Cada 3 años  20 22.5 
Cada 4 años  22 24.7 










En el gráfico N°20, del universo de 89  personas  encuestadas, que indicaron 
“si conocer” los beneficios del producto estrella y realizar el servicio de taxi, 
el indicador más alto con 30.3% renueva su vehículo cada 5 años, seguido 
del 24.7% que renueva cada 4 años, el 22.5% que lo hace cada 3 años, el 
15.7% cada 2 años y el 6% que renueva su vehículo cada año.  
Lo que quiere decir que los clientes potenciales en un 30.3% renuevan su 
unidad cada 5 años y coincidentemente es el tiempo como máximo que dura 
el crédito vehicular con Caja Incasur, entonces podemos asumir que los 
clientes que fueron reconocidos correctamente por pagos puntuales, estarían 
renovando su crédito vehicular con Caja Incasur constantemente, 
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CUADRO N°  21 
 
21. Cuando piensa  en   instituciones  que ofrecen  crédito vehicular 




  fi % 
Caja Incasur  104 52 
Caja Cusco 46 23 
Caja Arequipa  27 13.5 
Caja Huancayo  18 9 
Otros  5 2.5 
 






En el gráfico N° 21,  del universo de  200  personas  encuestadas, se obtuvo 
que el  52% ubica a Caja Incasur como una entidad que ofrece un producto 
especial para taxi, el 23% a Caja Cusco, el 13.5% a Caja  Arequipa, el 9% a 
Caja Huancayo y el 2.5% restante a otras  entidades.   
Lo que quiere decir que ocupamos el primer lugar en la recordación y 
posicionamiento del “financiamiento de vehículos para taxi” con un 52%, 





















CUADRO N°  22 
 
22. ¿Qué importancia le daría a la posibilidad de encontrar por internet 
información clara acerca de promociones a través de redes sociales 
y a una página web intuitiva, amistosa y cercana? 
  fi % 
Poco Importante 16 8 
Regular  49 24.5 
Muy Importante 135 67.5 
 





En el gráfico N° 22, del universo de 200 personas encuestadas, obtuvimos 
que el 67.5% considera sumamente importante la posibilidad de encontrar 
por internet, promociones en redes sociales y contar con una página web 
intuitiva, amistosa y cercana, el 24.5 % lo considera como una oportunidad  
regular  y sólo el 8% lo considera poco importante. 
Esto quiere decir que el cliente potencial del producto estrella ha 
evolucionado a un segmento más juvenil con posibilidades y deseo de 
crecimiento, aprovechando el internet como medio para enterarse de noticias 
y promociones, por esta razón debemos preparar la publicidad de Caja 
Incasur para este segmento, realizando campañas en redes sociales y 
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CUADRO N°  23 
 
23. ¿Recomendaría  el producto estrella de Caja Incasur? 
 
  fi % 
Si  175 87.5 
No  25 12.5 
 





En el gráfico N° 23, del universo de 200 personas encuestadas, obtuvimos 
que el 87.5% si recomendaría  el producto estrella de Caja Incasur, el 
“Crédito Vehicular”, y el  12.5 % no recomendaría este producto. 
Esto quiere decir que el cliente potencial tiene en un 87.5% la motivación 
suficiente para recomendar positivamente el producto estrella de Caja 

































CUADRO N°  23 – A 
 
a) Si recomendaría el producto estrella porque: 
 
  fi % 
Confianza 72 41.1 
Auto propio como 
medio generador de 
ingreso 
39 22.3 
Rapidez 56 32.0 
Buena atención - 














En el gráfico N°23-A, del universo de 175 personas encuestadas, que 
indicaron “si recomendar el producto estrella”, obtuvimos que el 41.1% lo 
haría por la “confianza”, el 32% lo haría por la “rapidez”, el 22.3% por la idea 
que el vehículo propio es un medio generador de ingresos y el 4.6% por la 
buena atención y asesoría del analista de crédito vehicular. 
Esto quiere decir, que los clientes potenciales tienen confianza en Caja 
Incasur, en su producto estrella y en las personas que les han hablado 
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CUADRO N°  23 – B 
 
a) No recomendaría el producto estrella porque: 
 
  fi % 
Producto desconocido 15 60 
Tasa de interés alta 4 16 












En el gráfico N°23-B, del universo de 25 personas encuestadas, que 
indicaron “no recomendar el producto estrella”, obtuvimos que el 60% no lo 
haría por el desconocimiento de este producto, el 24% por solicitar muchos 
requisitos y el 4% no recomendaría este producto porque siente que las 
tasas son altas. 
Lo que quiere decir que el porcentaje más alto con 60% de las personas 
que indicaron no recomendar el producto, toman esta decisión por falta 
de comunicación, por esta razón debemos tomarlo como una oportunidad 
de promocionar constantemente nuestros beneficios del producto 
vehicular para taxi, evidenciándolo con casos de éxito y difundiéndolo a 
través de medios digitales como redes sociales y nuestra página web, 
aumentando nuestra presencia y posicionamiento, para que de esta 
manera el producto vehicular de Caja Incasur se promocione y conozca 
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 El 42.5% de los encuestados son clientes potenciales de 
Caja Incasur. 
 
 El 57.5%(115 personas) indicaron ser clientes de Caja 
Incasur y de estas sólo el 3% tienen una cuenta de ahorro 
con nosotros, lo que demuestra que debemos hacer 
campañas para promocionar nuestros productos pasivos 
para que relacionen los atributos “Ahorro y Crédito” con la 
marca “Caja Incasur”.  
 
 Debemos generar mayor presencia en redes sociales, para 
que el usuario asocie correctamente la visión de crecimiento 
con la marca “Caja Incasur”, de esta manera trabajaremos 
en la identidad, haciendo embajadores de marca a los 
clientes potenciales. 
 
 Podemos darnos cuenta que nuestras acciones publicitarias 
si están teniendo resultados positivos, ya que estamos 
desarrollando estrategias 360, atacando al mercado con 
presencia en los patios concesionarios, realizando 
activaciones, publicaciones en los diarios y periódicos, 
emitiendo spots publicitarios en la radio, participando de 
entrevistas y realizando difusiones de calidad por nuestras 
redes sociales, hemos logrado trabajar en la identidad, 
posicionamiento y presencia de marca, ya que, el 100% de 
los encuestados ya escuchó sobre nuestra marca “Caja 
Incasur” y el 87.5%, si recomendaría nuestro producto 
estrella, esto quiere decir, que los clientes potenciales 
tienen confianza en Caja Incasur, en su producto estrella y 
en las personas que les han hablado previamente de ello, 
trabajando de esta manera la publicidad de “boca a boca”. 
 
 El 44.5% conoce los beneficios del producto estrella, de los 
cuales el 61% (54 personas) considera que nuestro pack de 
beneficios es “optimo”, dándonos a entender que debemos 
realizar fuertes campañas para promocionar el pack de 
beneficios de SOAT, GPS, SEGURO, REDUCCION DE 
CUOTA Y 45 DIAS DE GRACIA, ya que van a ser 
determinantes en comparación a nuestra competencia, 
actualmente, estamos en primer lugar con 52% en ser la 
institución más recordada que ofrece crédito vehicular para 
taxi, siendo nuestra competencia directa, Caja Cusco con 
una recordación del 23%. 
 
 El 76.4% de las personas que conocen los beneficios del 
producto estrella hacen taxi más de un año, y el 50% de 
estas personas lo hacen desde vehículos alquilados, de los 
cuales el 92.2% (47 personas) están dispuestas a renovar 
su unidad a través de un financiamiento que puedan pagar 
en cuotas, siendo el principal motivo (27.5%) la idea de 




 Podemos determinar que el 44.5% (89 personas) son 
clientes de crédito vehicular  que renuevan su unidad cada 5 
años y escogen su vehículo por marca, siendo la mejor 
posicionada “KIA”  con una recordación del 44.9% (40 
personas), seguidamente el cliente analiza el precio, 
estando dispuesto a pagar entre $10,000 a $19,999. 
Entonces podemos ver que nuestro cliente busca una 
unidad que cumpla con los requisitos para que pueda 
trabajar tranquilamente de taxi y finalmente analiza el color 
siendo de su preferencia los colores rojo (21.3%), negro 
(22.5%) y blanco (28.1%), ya sea para trabajar de taxi de 




 Realizar este estudio cada año para poder determinar 
nuevas estrategias y evidenciar el crecimiento de presencia 
de marca y satisfacción del cliente. 
 Crear alianzas con las concesionarias, programar 
activaciones y convenios por temporada, ya que el cliente 
siempre espera encontrar los vehículos en promoción, lo 
cual puede ser determinante al momento de la compra. 















Diego Rodrigo Nieves Quiroz    













7) AUTORIZACIÓN Y VALIDACION DEL CUESTIONARIO PARA LA 























































































































10)  AUTORIZACIÓN DEL MODELO PARA EL USO DE SU IMAGEN   
245 
 















































































































































































































f) COSTO TOTAL 
  
251 
 
12) CRONOGRAMA 
 
